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X, ASPECTOS GENERALES 
lo La <8©©p®ra©ión entre países en desarrollo en la actividad minera reviste sapeóla! 
lmporfean©ia aq ©ÓX© para atenuar la® constantes fluctuaciones de precios que experi-
menten los paireados '&nt©rnaei©Bal©s , sino para mejorar las condiciones d@ negociaeidn 
y para peral tir. la explotación d<a las reserva® mineras existentes» 
20 Los pafe@s desarrollo controlan una porción apreeiable da las reservas de 
bauxite (70%), ©obre (55%), estaño (13%), hierro (44%) y níquel (55%)o 
3o La participación de los países de ¿taeriea Latina en fórmulas de cooperación téo-
ni©a y eeonássiea tiene especial relevancia» ya que controlan una parte muy apreeiable 
de las reservas internacionales da minerales no ferrosos (bauxita 36%, cobre '37%? 
estoño i6%0. pleno 9% y ^ine 10%) y ferrosos (hierro 25%). 
4®. En la a<sfcuaXidadB el eobr© es ©1 principal producto minero de América Latina, 
representad© al 54% d@ la producción regional 0 Entr© los oetales no ferrosos 1© 
siguen el sino (?%h la bauxita (6%), la.plata (5%), el estaño (4%) y el plomo (4%). 
5<» Sin embargoj toáriea Latina es una región netamente exportadora, ya que si 
úor&vwq interno ©s relativamente reducidop siendo importanto sólo en el caso del plomo 
en que s© absorbe ©1 43% de las disponibilidades 1/. La región se inserta en el raer- • 
cado internacional con una oferta de reducido grado de elaboración, lo oual afecta al 
rendimiento comercial de las exportaciones; Por ejemplo, a América Latina corresponde 
sólo -el 13% de la producción fundida y/afinada de cobre, el 10% en el caso del plomo 
y el 11% m el del estaño. Eh zinc y bauxita la contribución regional alcana» al 5 
y 2%g raspasivamente. Estos indicadores difieren süstanoialmente en ©1 caso de los • 
minerales y ©©reentradoso k la régión corresponde en este caso el 26% de la produc-
ción mundial de bauxita, ©1 21% da estaño y ©1 18% de cobre. En zinc y plomo la 
participación en la producción mundial do mineralas y concentrados es de 15 y 14%, 
SB La mayor psrfe® d@ la oferta exportable 'd® América Latina se dirige a los países 
desarrollados d© economía de mercadoo • Baoia finss dé la década de los setenta ©1 80% 
de las exportaciones tenían esta destino„ mientras' qué sólo el 1% se dirigía a los paí-
ses ®n desarrollo0 El comercio mundial d® minerales, refleja en gran medida las asime-
trías pr©di5©&£vas existentes deratro 'dé la economía internacional» .Las economías des-» 
arrolladas absorben por ello ©1 las importaciones mundiales"á''la' vsfe <pe des« 
tinan ©1 6% de sua disponibilidades' ¿ 'sus propios''aireados-
7o La rs@@©0idad d© reforzar el poder''de negociación y de diseñar fórmulas dé coopera-
ción feéeniea y eeonómiea se torna' |>Wré'ntbria para lá presente década, ya que se estima 
que q 1 60% tís las inversiones minada de localizarán én los países en desarrollo® 
toérica Latina absorbería dentro''deÍ" presente decenio un monto de inversión del orden 
de los 22»422 sillonas de dól¿rés"0: dé los cuales ©1 518 5% corresponde al cobre, 
al 22% a la bauxita y el aluminio y el 12% al hierro» Las inversiones en la minería 
de plome 9 estaño y plata no alcanzarían cada una a más del 1% de1,'-dicho monto, según 
estimaciones d@ la CEPAL0 
l¡ En los casos del cobre, estaño, hierro y zinc el consumo interno fluetiía 
entre ©1 25 f ®1 29% de la producción regional0 
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8» Hay que destacar además que loa países mineros de la reglón han constituido y des~ 
arrollado una infraestructura internacional de comercialización . Dado que a nivel de 
cada país el costo de dicha infraestructura es elevado, resulta importante propiciar 
esquemas orientados a integrar tal infraestructura. Dicha integración es factible, 
ya que en el comercio de minerales la' infraestructura es bastante similar si se trata 
de comercializar cobre, estaño, plomo o zinc. Un esfuerzo en eate sentido podría 
mejorar significativamente el poder de negociación de la región» Claro está que las 
fórmulas de cooperación tienen que avanzar por aproximaciones sucesivas9 debido a que 
una porción apreciable de la oferta exportable se compromete generalmente a largo plazo® 
A. Situación de la minería en los principales países 
productores de la reglan 
lo Brasil 
9° Brasil es un importante consumidor de cobre de la región» El consumo aparente 
de este mineral superó al cierre de la década pasada las 270o000 toneladas.métricas, 
de las cuales cerca del 80% es abastecido mediante importaciones o El consumo aparente 
creció de forma muy dinámica durante la década de los setenta, pasando de. 87°000 Tta 
a las 270.000 Tta mencionadas« Como consecuencia de ello las importaciones se raultis 
plisarán por cuatro;, alcanzando cerca de 215.000 Un al finalizar lá década. 
10o Fuentes oficiales estiman que la demanda interna de concentrados de cobre será 
de 150.000 Tm en el primer quinquenio de los noventa y del orden de 300.000 Tta al 
concluir esta déeáda» Se ¿stima que Brasil Irá reduciendo su carácter Importador a 
consecuencia dél ráayor desarrollo de las fuentes de abastecimiento Interno«, Los peque*» 
rimientos de concentrados de cobr4® del exterior serían de aproximadamente ?8o000 ®a 
hasta 1984s fecha en que comenzará a explotarse el yacimiento de itera Rosa y otfos 
más pequeños en el Nordeste» Ello motivará la reducción de las Importaciones al 
nivel de 33.000 m solamente. 
11» La demanda interna de cobre metálico se incrementaría significativamente a partir 
del segundo quinquenio de los noventa ¡, pasando de un nivel cercano a las 300» 000 Tm 
a más de 525°000 Tm al cierre de esté decenio. Esto representaría una tasa de crecí», 
miento de sólo 5s7%s estos primeros cinco años, y un fuerte repunte» equivalente 
& 10s,4% de ereeimiento al año, a partir de 1985. 
12» Las previsiones Indican una disminución da las importaciones de cobre refinado» 
las cuales fluctuarían entre 5° J -90-000 a lo largo de la década„ frente a un nivel 
de importaciones de 150»000 Un registrado a fines de los años 70. 
13o Brasil mantendrá¿ de todas formas, su condición de país importador de cobre, a 
diferencia del caso del plomo en que se vislumbra un cierto equilibrio entre la oferta 
y la demanda internas. Se estima que las Importaciones de concentrados de plomo serían 
del orden de las 10.000 Tta anuales a 20 largo de la década para abastecer las dos plantas 
de refinación que existen en el país. Se prevé una reducción importante de las impor-
taciones de plomo refinado, estimándose que al finalizar la década éstas representarán 
entre 1 y 3.000 Un anuales. 
caneca 
14o diferente es la situación del mercado de zinc* Brasil importó entre 50 
y TOoOOO lia anuales durante la década pasada, siendo el consumo aparente superior 
a las 150o 000 Ttao Se estima, sin embargo , que la demanda interna disminuirá en el 
primer quinquenio de la década,, por lo que segán cálculos oficiales las importaciones 
se reducirá»-a unas 25 y 35o000 Sa al año» 
15° Brasil''se está conviertiendo progresivamente en un importante exportador de estaño<> 
Desde ha©© una década se observa un fuerte crecimiento de la oferta interna que ha 
determinado pue los saldos exportables pasen de 1 = 100 Tta, a unas 5=000 siendo el 
consumo aparante de una magnitud similar, aunque en el año 1981 bajó a sólo 3o000 Bn 
debido a lo© problemas con que se enfrentó la economía brasileña» 
160 Las proyecciones oficiales indican que las exportaciones deberían crecer hasta 
un nivel cercano a las 25=000 Hm¡, duplicando las predicciones efectuadas sobre el 
comportamiento de la demanda interna„ 
17® Si suma0 en ©1 caso del Brasil s® observan buenas posibilidades para definir 
políticas conjunta® de comercialización en el caso del estaño y acuerdos de coopera-
ción técnica y comercial en plomo, zinc y cobre, especialmente en estos dos áltimos 
productos0 para los que son necesarios abastecimientos del exterior0 
2o Boliviá 
180 Solivia ©a ©sencialmente un país exportador de estaño, básicamente metálico, y 
de otros minerales concentrados tales como plomo a cobre, antimonio , zinc y plata0 
19® La producción d© concentrados de estaño alcanza actualmente cerca dQ 30»000 Tta 
anualeso La d® refinado aumentó sustancialmente en la última década, superando 
las I80OOO "Sa en 1981 frente a un nivel cercano a las 10o000 Tta an los primarle años de 
los sesenta o Sñ los últimos años se incrementó sustancialmente la capacidad de refina-
ción nacionalB al entrar en plena operación las instalaciones de la Empresa iacional 
de Fundiciones (ERftFK Ello determinó la reducción de las exportaciones d® estaño 
concentrados que pasaron de 20o48? la en 1976 a sólo 5o524 Tra en 1981, en favor d@ un 
mayor valor agregado de la® exportaciones nacionales» Bi efecto, las exportaciones 
de eefcáño'metálico pasaron de 9°867 Sa a más de 15o215 íto en ©1 mismo período0 
20o La produ@@ién d@ plomo y ©obra es sólo de concentrados, exportándose aproximada-
mente más del 90% al exterioro La producción de plomo es del orden.de las 19»000 Bn, 
habiéndose'mantenido más o senos al mismo nivel en los íiltimos seis años» La de 
cobre es auy pequeña,, fluctuando entre 2 y 5° 000 toneladas en los til timos años«. La 
produeeiéh ha repuntado relativamente en los tres tíltimos años, situándose al nivel 
de las 5o000 
21o Después del estaño, la producción minera más significativa es la de concentrados 
d© gine, aunque ha venido disminuyendo» La producción de estos concentrados alcanzó 
en 1977 nivel más alto con é'joOOO "Kn, reduciéndose a 44°000 Ta ©n 1979 y aumntansS© 
a 50o000 Ba en 1980, para volver a caer en 1981 y situarse en sólo 47=000 "Rao 
22o Las exportaciones de concentrado de zinc representan cerca del 96% de las dispo-
nibilidades nacionales, representando aproximadamente el 10% del valor de las exporta-
cien©® na©i@naÍeSo Después del estaño9 que representa el 62%, y la plata, que 
representa, el',13%f'®1 zinc es el principal producto minero de exportación» La plata 
ha mostrado unía gràh estabilidád en cuanto al Volumen de producción nacional» alcan-
zándose un nivel del orden de las. 200 3to anuales. El antimonio» tanto en su forma 
de concentrado como metálico, es otro de ,los importantes productos de exportación. 
Las exportaciones de concentrados de antïfoonio alcanzaron unas 12.000 "Ra ©n 1981» ló 
que representó un 80% de la oferta disponible'; las de antimonio metálico fuèt*on del 
orden de las 6.000 lin» es decir; más del 90% de las disponibilidades nacionales. 
23o La tendencia en Bolivia es a exportar sólo estaño metálico, aunque siempre se 
remitirán al exterior algunos concentrados complejos. Este es un producto esencial 
para la economía boliviana y tiene especial trascendencia para el diseño de fórmulas 
de cooperación tanto regionales como interregionales, al igual que el zinc y la plata, 
aunque estos últimos tienen menor importancia. 
3 » Chile 
24o La producción anual de cobre fino supera el millón de toneladas métricas desde 
hace más de cinco años» La producción nacional de mineral se refina en ifiás del 7.0%; 
un 16% corresponde al blístér y el resto a los denominados graneles (cementoss. concen-
trados » escorias y minerales). 
25= La producción corro esencialmente a cargo de la Gran Minería (yacimientos de 
Chuquicamata, El Salvador, El Teniente, etc.), que está controlada por la Corporación 
del Cobre (C0DELC0)s propiedad del Estado. A este sector corresponde el 83% de la 
producción nacional y más del 80% del valor de las exportaciones, que superaron 
los 1.700 millones de dólares en 1982 si se considera además el cobre semimanufac-
turado y. la exportación de chatarra. 
26o Chile es un neto exportador de cobre y sus subproductos (concentrados de 
molibdehita)s as£ como de algunas manufacturas y semimanufacturas, todo 10 cual repre-
sentó ün poco más del 53% de las exportaciones nacionales en 1981. 
4. Méklfeó 
27» México es uno de los principales productores de plata del mundo, representando 
aproximadamente el 14% de la producción mundial, y junto con el Perd -otro importante 
productor de la región-, realiza un 26% de dicha producción. 
28o La producción mexicana de plata superó 1.600.000 Tta en 1981» lo cual reflejó 
un crecimiento del 12% con respecto al año anterior. Más del 95% de la producción 
correspondé a la plata refinada y el resto à barras impuras y concentrados. Él 74% 
de la pláta refinada se destina a la exportación, siendo los principales mercados 
Europa occidental, que absorbe el 41%» Estados Unidos, con el 25%» y el Japón, con 
el 29%., El principal comprador de la Región es el Brasil» que adquiere aproximadamente 
el 5% de las disponibilidades para la exportación. 
29o La producción de plomo tuvo un crecimiento importante en 1981» alcanzando más 
de 157.000 Ib - lo cual representó un crecimiento del orden del 8% con respecto al 
año anterior. El 9P% de la producción nacional es refinada en el país. Los princi-
pales mercados del plomo mexicano se encuentran en Estados Unidos (21%), Europa 
occidental (29%)s Japón (23%) y América Latina (6%)c Argentina absorbe cerca del 50% 
de las exportaciones que México realiza dentro de la región. 
„5= 
30o México es también un importante productor de cobre en la región, aunque en mucho 
menor escala que Chile y Pen!, que figuran entre los principales productores del mundo» 
La producción de México fue en 1981 del orden de las 230»000 Ita de cobre fino, lo cual 
representó un 31% más que la producción del año anterior» México refina en el país 
el 60% de la producción nacional, correspondiendo el porcentaje restante a minerales 
y concentradoso Sin embargo, el cobre refinado es consumido básicamente en el mercado 
nacional, y el grueso de las exportaciones es de concentrados de cobre, que representan 
el 95% de las exportaciones totales de cobre o 
31o La producción d© zinc fue en 1981 de más de 211»000 Tm, habiendo registrado Una 
disminución en relación con 1980 del orden del li%0 El 58% de la producción es refinada 
en el país, el 30% corresponde a concentrados9 el 5% a óxido de sine y el resto a 
sulfato de zinc, escorias y otras formas de zinc impuro» México exporta en gran escala 
tanto concentrados como refinados de zíne0 formas de procesamiento que representan 
el 56 y 43%.•respectivamente de las exportaciones de este mineral® Europa occidental» 
especialmente Bélgica, absorbe el 72% de las exportaciones tí© concentrados, y 
Estados Unidos y Brasil el 40 y 45% respectivamente de las exportaciones de refinados® 
32o Las autoridades de México ven con interés el diseño de formas de cooperación 
horizontal ante las fluctuaciones que registra cíclicamente el mercado mundial, ya 
que juntamente con el Perú constituye un importante exportador de plata, plomo y zinc, 
5» Panamá 
53° Nuestra misión consideró importante tomar contacto con el Gobierno de Panamá, 
considerando la envergadura del proyecto de Cerro Colorado» Este -yacimiento se encuen-
tra a unos 26o km al oeste de la ciudad de Panamá» Según la Corporación de. Desarrollo 
Minero (CODEMIN), encargada de la puesta en marcha del proyecto, ©1 cuerpo mineralizado 
contiene 1»400 millones de toneladas de roca mineral con una ley media de 0,78% de 
cobre y una ley de corte de 0,4% de cobre» El principal mineral de cobre es la 
calcopirita» Contiene además pequeñas cantidades de molibdeno, plata y oro» Actual-
mente, el proyecto comprende una explotación minera que extraerá 39 s 6 millones de- tone-
ladas de roca mineral por año, seguida de una operación de concentración para obte-
ner I»128o000 toneladas de concentrados con 25% de cobre de promedio anual en los pri-
meros 5 años y 1»040»000 toneladas en años posteriores; así como unas 6»950 toneladas 
de concentrados de molibdeno de 52% por año» Los concentrados, con un contenido inicial 
de 282o000 toneladas de cobre por año, podrían ser vendidos como tales o elaborarse en 
una fundición que se construiría cerca de Punta Yurre P en la desembocadura del río 
Santa Lucía»»» (Memoria CODEMIN, octubre 1981), El impacto económico del proyecto 
es de gran trascendencia para la economía panameña» CODEMIN estima que se podría 
percibir en forma directa cerca de 500 millones de dólares por año durante los prime» 
ros 20 años de operación como consecuencia de una participación gubernamental del 51% 
en el capital accionario y de impuestos y otros dividendos» 
34» Los estudios del proyecto de Cerro Colorado comenzaron en la segunda mitad dé la 
década de 1©& sssanfca con la colaboración de organismos del sistema de las Naciones Unidas -
En 1975 que sé llegó a ün acuerdo con la Texas Gulf Xnc» y se constituyó CODEMIN» que 
ert este acuerdo asumió el 80% del capitál de la empresa que tendría a su cargo la opera-
ción" del proyecto» Texas Gulf asumió sólo el 20%¿ aunque suscribió también un contrato 
de administración que le asignaba la responsabilidad de dirigir y supervisar las ope~ 
raciones» Durante el período 1976-78 se realizaron diversos estudios y se exploraron 
diverjas fuentes de financiamiento, entre ellas el Banco Mundial» 
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55° Hacia 1979 se fue generalizando el criterio de que una porción oficial del 80% 
da la empresa podría constituir demasiado riesgo para el Gobierno de Panamá, por lo 
que se decidió que dicha participación fuera sólo del 51%. En 1980 se llegó a un 
acuerdo con:Río Tinto Zinc, quien asumió la parte de la Texas Gulf y suscribió el 497. 
del capital accionario de la nueva sociedad. 
360 Es importante destacar las diversas modalidades de la cooperación que ha recibido 
el Gobierno de Panamá de algunos países de la región, especialmente del Perú, tanto en 
los aspectos propiamente técnicos como en los de la negociación con empresas transna-
cionales. El proyecto ha encontrado•dificultades para su financiamiento considerando 
la crítica situación económica internacional de los últimos años, pero han continuado 
perfeccionándose los estudios y realizándose obras de infraestructura, 
37- Los ejecutivos máximos de CODEMIN han manifestado su interés en Impulsar formas 
de cooperación para capacitar expertos en materia de comercialización minera y en 
análisis y seguimiento del mercado de minerales, tarea que consideran debe realizarse 
en el próximo bienio. 
60 Perú 
38. El Peni es un importante productor polimetálico de la región, aunque su minería 
es preponderantemente de cobre por lo que respecta a la explotación de recursos mineros 
en gran escala. 
39° La producción de cobre superó las 390.000 Tra al cierre de la década de los ochenta, 
de éstas el 90% correspondieron a la "Gran Minería", controlada por la empresa Southern 
Peni, subsidiaria en un 51% de la American Smelting and Refining Corp. (ASARC0) 
(que controla más del 75% de la producción nacional), y por las empresas estatales 
CENTROMIN y Minero-Peni. 
40. Actualmente cerca del 51% de la producción nacional corresponde a refinados de 
cobre, el 44% a blíster y el resto a minerales y concentrados. La refinación se 
realiza en la refinería de lio, propiedad de Minero-Peru, quien tiene contratos de 
"toll" con la Southern. Esta empresa, a su vez, es la única que produce y exporta 
blíster de cobre, mientras que los concentrados provienen esencialmente de la mediana 
y pequeña minería, que es mayoritariamente privada. 
41. La producción de plomo superó la3 180.000 Tm al cierre de la década de los 
ochenta,, correspondiendo sólo un 36% a la "gran minería" (CENTROMIN) y el 58% a la 
mediana minería. Esta, a su vez, exporta concentrados y abastece a la refinería de 
plomo de CENTROMIN. El 49% de la producción nacional se refina en dichas instala-
ciones , siendo el 51% concentrados que se envían al mercado mundial. 
42. La producción de zinc es del orden de las 490.000 Tm. El 56% de la producción 
proviene de la mediana minería y el 41% de la gran minería (CENTROMIN). Hasta el cierre 
de la década pasada, la producción de refinados (CENTROMIN) representaba sólo el 16% 
de la producción nacional, siendo el 84% restante exportado al exterior en forma de 
concentrados» La puesta en marcha de la refinería de zinc de Cajamarquilla, propiedad 
de Minero-Peró, con una capacidad de transformación de más de 100.000 Tm, permitirá 
una producción de zinc refinado equivalente a más del 40% de la oferta exportable. 
43. La producción de plata se acerca a los 1,2 millones de Tm, exportándose la mayor 
parte como plata refinada. Los principales productores de plata son los medianos 
mineros, que abastecen prioritariamente a las instalaciones de refinación de CENTROMIN. 
44» El PeriS es fundamentalmente un exportador de minerales, ya que estas exportado» 
nes representan cerca del 50% de las exportaciones nacionales» El principal producto 
ef el cobre, que representa más del 45% de las exportaciones de minerales» 
45° Es importante destacar que en cualquier esquema de cooperación comercial en el 
caso del cobre tiene que descartarse a corto plazo el material procedente del yaci-
miento de Cuajone, que explota la Southern, ya que en el Convenio de financiamiento 
se comprometió la producción hasta el término de esta década» Por tanto, ello implica 
que sólo están libres de compromiso 33o000 *Kn aproximadamente de blíster (yacimiento de 
Tcqúepala) y unas 100»000 Ita de cobre refinado (Toquepala, Minerô Pertí y CENTROMIN)» 
En los casos de plomo, zinc y plata no existen restricciones de esta índole, aunque 
al haberse ©lirainado en 1981 el monopolio estatal de la comercialización minera existe 
una mayor flexibilidad por parte de los productores privados» k pesar de esta mayor 
flexibilidad, fuentes oficiales ®stiman qu© Minero-Peni Comercial (MXNPECO) está comer-
cializando actualmente cerca del 80% d© las exportaciones mineras del país» 
B0 Posibilidades de cooperación horizontal 
46. Araárica Latina pusotí© considerarse una región "piloto" para ensayar fórmulas de coo-
peración» Se trata de una típica región polimetálica que tiené una presencia signi-
ficativa en el comercio mundial, y que se ve afectada significativamente por la evolu-
ción del mercado mundial d® minerales» Existen varios intereses comunes entre los 
países mineros de la región» Estos van desde la mejora de las fuentes de información 
comercial, ya que una buena parte de la producción (los minerales y concentrados) 
accede a mercados que presentan las características de un "oligopsonio discriminatorio"-, 
hasta aspectos vinculados a la negociación de contratos de explotación con empresas 
trancnacionales, pasando por la necesidad de sustituir a los intermediarlos interna-
cionales y de diversificar los mercados de venta, así como de hacer frente a las pre-
sión 2s proteccionistas que afectan a las exportaciones de semimanufacturas«, 
47 o Los intereses mineros comunes a más tí® dos países de la región son importantes 
en los casos del cobre¿ hierro y estaño» Brasil, Chile, Peni y Venezuela controlan 
cerca del 100% de las exportaciones de ©obre, el 90% de las de hierro, y el 99% de 
las ventas regionales de estaño» Por otro lado, Perif y México constituyen un poder 
exportador importante en plomo, plata y zinc, a los que podría sumarse Bolivia, que 
2a un exportador de más¡ pequeña escala» Estos países controlan el 68% de las exporta-
ciones regionales de plata, el 95% de las de plomo y el 94% de las de zinc» 
48» Las'posibilidades de cooperación horizontal surgen no sólo de que uno o más países 
constituyan un importante poder exportador, sino del hecho que el Estado tiene una pr@-» 
soncia muy importante en la producción minera, lo cual facilita la identificación de 
interlocutores nacionales» 
49» En est© informe se hace precisamente hincapié en la identificación de tales 
agenten de cooperación y en el análisis de las modalidades de comercialización exis-
tentes-, a fin de precisar las bases de fórmulas de cooperación que incidan en él 
reforzaniento de la capacidad de negociación en el comercio internacional» 
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II. ASPECTOS FUNDAMENTALES DE LA COMERCIALIZACION DE MINERALES 
50o Las transacelones mineras se definen tomando en cuenta el grado de elaboración 
de los productos» La comercialización de productos refinados no ofrece mayores compli-
caciones» ya que una vez decidida la cotización internacional de referencia, sólo es 
materia de negociación el período de cotización, la forma de pago y la modalidad de 
entrega (FOB, CIF» etc.). 
51 o Lo más importante a definir en una venta de refinados es el período de cotización. 
E3te por lo general toma en cuenta fijaciones promedio sobre la base del mes contrac-
tual de embarque» pudiendo negociarse en el caso de operaciones inmediatas precio fijo. 
Lo común en operaciones de venta de corto y largo plazo es la fijación de precios pro-
medio,, aunque es una práctica reconocida el otorgamiento de las llamadas "facilidades 
de fijación de precios". Esta modalidad es de aplicación fundamentalmente en la comer-
cialización del cobre o Bajo esta modalidad los compradores definen los precios tomando 
como plazo de referencia uno o dos meses. En este lapso, es común pactar topes dia= 
rios y semanales para definir la cotización de fracciones del embarque. Lo más común 
es fijar como tope diario un 25% y entre 50 y 60% del embarque a la semana. Esta 
cláusula ha sido considerada no conveniente por los países del CIPEC, ya que general-
mente termina favoreciendo al comprador 1/. 
52o Las cotizaciones de referencia son reconocidas internacionalmente. Estas coti-
zaciones provienen de operaciones de bolsa. Las bolsas más importantes son el London 
Metal Exchange (LME)5 el Commodity Exchange de Nueva York (COMEX) y el Chicago 
Mercantile Exehange» También existen precios de comerciantes ("dealers"), precios 
de productores8 y precios del mercado de chatarra. En el mercado interior de los 
Estados Unidos es común la aplicación del US Producer Price (USPP), que hasta hace 
unos años se fijaba concertadamente, pero al material importado se aplica principal-
mente la cotización del COMEX. Las ventas con destino a otros países se realizan 
generalmente tomando como referencia las cotizaciones del LME, aunque es común la 
aplicación del precio de productores europeos (GOB) en el caso del zinc. En el caso 
de la plata, aunque también se cotiza en el LME,. es común tomar como referencia la 
cotización del London Bullion Brokers o la de la refinería Handy and Harman de 
los Estados Unidos. 
55o La comercialización de minerales requiere una cierta infraestructura, especial-
mente en el caso de los concentrados, cuya comercialización es más compleja que la de 
los refinados debido a que en su valoración intervienen no sólo las cotizaciones 
internacionales de referencia, que expresan el valor de un refinado, sino también 
factores vinculados a la composición del concentrado y a su costo de conversión en un 
material refinado» 
1/ Algunos estudios del CIPEC revelan que cuando hay fuertes fluctuaciones de 
precios estas cláusulas perjudican al vendedor. Por ejemplo, una comparación muestral 
que realizó el CIPEC para los cuatro primeros meses,de 1980 reveló que el promedio de 
las fijaciones de préoios fué inferior en 27 libras por Tm al promedio mensual 
del LME. Véase CIPEC, 'Resultados del Cuestionario sobre las Condiciones de Ventas, 
julio de 1980. 
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54° Un aspecto central, referido a la infraestructura comercial, en la comerciali-
zación de minerales y concentrados es el almacenamiento del material» Es importante 
2a ubicación de los depósitos«, Estos se constituyen en los puertos de exportación«, 
En los depósitos se van acumulando lotes aptos en volumen para ser exportados y se 
realizan una serie de actividades, como el pesado y el muestreo, que son fundamenta-
les para determinar el grado de humedad y la calidad del concentrado» La determina-
ción de la calidad del concentrado se realiza mediante el envío de muestras de labora-
torios de prestigio internacional y su comparación con los análisis efectuados por 
los productores„ todo lo cual es fundamental para el cálculo de la liquidación al 
productor (canje de leyes) I/» 
55« El proceso de comercialización de concentrados y minerales empieza con la llegada 
del material al depósito» El primer acto radica en el pesaje, que puede hacerse en 
la balanza del ferrocarril o en la del depósito, según los casos- Lo que interesa 
es determinar el peso neto, es decir la diferencia entre el peso bruto y el peso de 
la "tara" (peso del medio de transporte)» Hay una serie de problemas menudos, pero 
importantes, que no.es del caso mencionar en este trabajo. Estos pueden variar el peso 
del material recibido e introducir distorsiones 2/» 
56o El material se coloca en "cochas" (lugares demarcados especialmente con una 
dimensión determinada) que son escogidas según el tamaño del lote. En los depósitos 
es importante evitar la contaminación de los lotes, que puede ocurrir, entre otras 
razones, por una manipulación defectuosa que ocasione la mezcla de lotes de dife-
rentes productores, o cuando se mezclan con otra clase de material debido a la mala 
limpieza de las "cochas"» 
57- Evitar la contaminación es crucial, ya que en la comercialización de concentrados 
interesa la calidad del material entregado por el productor para determinar su valor. 
Ello está también relacionado con el tipo de compromiso que ha establecido el vendedor 
con las fundiciones, ya que éstas reclaman un material con especificaciones técnicas 
pactadas contractualmente» Si el vendedor ofreció un material con un cierto rango 
de impurezas y altera su oferta, afecta sustancialraente su reputación» Cuando esto 
ocurre, el vendedor se ve afectado respecto de la rentabilidad del lote exportado 
ya que puede ser obligado a pagar gastos por separación y limpieza» 
1/ El canje de leyes consiste en el intercambio de los análisis de los conté- . 
nidos de los concentrados muestreados por el productor en el puerto de embarque 
y por el comprador en el puerto de destino» Si el comprador tiene representantes, 
el canje se hace en el país de embarque» En caso contrario se envían cartas certificadas« 
Los contratos establecen las diferencias que pueden existir en los resultados de los respec-
tivos análisis y que son permisibles. Si dichos resultados no rebasan esos límites, se pro-
median los resultados obtenidos por ambas partes para obtener así el contenido final. Si hay 
•gran diferencia, se lleva a dirimencia en un laboratorio. Laboratorios mundialmente recono-
cidos son Ledoux and CorapanyAlfred H» Knight Ltd», y John Banks Laboratories Inc», entre otrof 
2/ Un caso comiín es el que se refiere a la determinación de la "tara" del 
camión y otro es el que tiene que ver con la humedad» Algunas veces se encuentran 
porcentajes de humedad de entre 10 y 14%. Al incluir tal distorsión se altera el 
peso real del material» 
58. Dentro del depósito los concentrados y minerales deben almacenarse teniendo en 
cuenta las condiciones climatológicas. En puertos como El Callao, en el Perú, hay que 
evitar que el material no se seque demasiado, para lo cual se riegan, a fin de evitar' 
el polvo, tratando de mantener un grado de humedad constante entre un 4 y un 6%. 
59. El grado de humedad es importante en la comercialización de minerales y concen-
trados. Se estima que estos materiales son aptos para ser exportados si la humedad 
no sobrepasa el 8%. Si los concentrados no tienen este porcentaje de humedad deben 
ser retenidos en el puerto hasta que adquieran la humedad adecuada 1/. Otro aspecto 
importante es el que se refiere a la consistencia del material. Si está muy compacto 
3s necesario ablandarlo. La temperatura del material debe ser tenida también en cuenta 
ya que resulta peligroso y no es aceptable para el armador el embarque de material 
con una temperatura superior a los 30 grados centígrados. Si se trata de un material 
que tiende a calentarse hay que efectuar verificaciones periódicas para enfriarlo 
antes del embarque. 
60. Ahora bien, el muestreo del material es fundamental para determinar el volumen y 
la calidad. Para los fines de este informe no es necesario entrar en mayores detalles 2 
baste señalar que la finalidad del muestreo es servir de base para el pago de los conte-
nidos 3/. Las muestras son enviadas a laboratorios reconocidos internacionalmente para 
evitar posibles controversias. Es normal que los productores exijan que los "ensayes" 
sean hechos en un plazo ño mayor de cinco días después del envío de la muestra al 
laboratorio, a fin de conocer rápidamente los resultados y acelerar la preparación de 
la liquidación provisional o final. 
Si o En el comercio de minerales y concentrados se invierte la norma habitual de que sea 
el vendedor quien haga la factura del material adquirido por el comprador. Es este 
último el que prepara la liquidación de pago en favor del vendedor. Para preparar 
la liquidación hay que determinar primero el peso del material vendido (peso 
bruto húmedo, tara, peso neto húmedo, merma, humedad, peso neto seco); las leyes 
de los contenidos pagables y de las impurezas castigables; y las cotizaciones apli-
cables al pago de los contenidos. 
62. El valor de un concentrado se determina descontando de la cotización de referen-
cia internacional las deducciones relativas al costo de tratamiento e impurezas y a 
las pérdidas metalúrgicas. El valor de un concentrado es igual al valor del contenido 
principal menos las deducciones por pérdida metalúrgica multiplicado por un factor 
derivado de la diferencia entre el precio internacional de referencia y la maquila de 
refinación. A este resultado se le deducen los cargos de tratamiento y por impurezas, 
y se le suman los créditos por subproductos. 
1/ Los concentrados con porcentajes más altos de humedad tienden a resbalar y 
poner en peligro la estabilidad del buque. 
2/ Hay diferentes formas de muestreo. La más usual es el llamado "muestreo a la 
cuarta". Los lotes de hasta 20 Un se muestrean en un 100% según este método. Los 
lotes mayores se muestrean en un cierto porcentaje pactado con el productor. Los 
lotes con materiales valiosos por sus contenidos de oro y plata se muestrean general-
mente en un 100%. 
3/ Es común hacer mezclas para elevar la calidad de los concentrados y obtener 
un mayor rendimiento comercial. 
63. Es usual que los contratos incluyan factores de ajuste para las maquilas de refi-
nación y los cargos de tratamiento« Esto se debe a que existe la tendencia en las 
fundiciones a suscribir contratos a largo plazo para contar con un abastecimiento opor-
tuno y estable» Es oomiín utilizar para estos efectos índices oficiales del país com-
prador referidos a salarlos, combustibles, etc., y tener en cuenta las variaciones del 
precio internacional de referencia» Es corriente que cuando se utilizan las varia-
ciones en el precio internacional las fundiciones se beneficien cuando el precio sube 
y no se perjudiquen cuando baje» 
64» Un aspecto importante en la comercialización de concentrados y minerales es el 
llamado "canje de leyes"» En el caso de compras FOB o CIF puerto de descarga es usual 
que el productor acepte las leyes establecidas en base al.canje efectuado entre el 
exportador (puede ser un "trader") y el comprador» En este caso se aceptan las leyes 
de destino, mientras que en las ventas en depósito se aceptan las leyes locales. Son 
las leyes establecidas las que determinan los contenidos que serán objeto de pago. Es 
usual que después de haber efectuado el maestreo (venta en depósito) o después de efec-
tuado el embarque (FOB, CIF) se emita una liquidación provisional. Esta liquidación 
se basa en leyes provisionales y precios vigentes en el momento de efectuar la liqui-
dación» Generalmente, se toma el precio promedio de la semana anterior a la fecha de 
liquidación, aunque a veces se toma el precio del día de la emisión de la liquidación. 
Lo usual es tomar el precio más bajo de una u otra opción, ya que generalmente se 
abona entre un 80 y 90% del valor de la liquidación provisional y podría ocurrir que el 
saldo no cubra eventuales diferencias entre los ensayes y las variaciones en las 
cotizaciones. 
65. La liquidación final es emitida por el comprador cuando se conocen los pesos, 
leyes y cotizaciones definitivas. En las ventas al extranjero generalmente se usa 
como período y cotización para la liquidación final alguna de las siguientes varian-
tes: promedio del mes de embarque, promedio del mes siguiente al mes de embarque, 
o promedio del mes siguiente al mes de arribo al puerto de destino» 
66. Es comvln que los comerciantes internacionales ("traders") o la banca de fomento 
otorguen créditos a los productores para cubrir gastos de producción, tratamiento o 
transporte» Estos créditos se cubren o deberían cubrirse con las liquidaciones provi-
sionales s ya que la práctica es que sean por un valor no mayor al 60% del material a 
comercializar» Esta modalidad es utilizada por los pequeños y medianos mineros, a 
tasas de interés vinculadas al "prime rate" de Nueva York más comisiones. 
67. Es importante referirse ahora a ciertos aspectos relacionados con las modalidades 
de pago y con el fletamento. Aunque parezca curioso, en el comercio de minerales no 
se utilizan normalmente cartas de crédito» Esto sólo ocurre cuando el vendedor desconfía 
del comprador o se trata de transacciones de gran volumen, o cuando se realizan opera-
ciones con países con sistema económico diferente. Respecto del fletamento se siguen 
las prácticas usuales» Los fletes, según el caso y las necesidades, se negocian con 
vapores de línea regular y con buques contratados especialmente. Como se sabe las 
condiciones de contratación de fletes son definidas por las Conferencias de las líneas 
de servicio regular, existiendo conferencias por rutas (conferencia europea, confe-
rencia japonesa, del Pacífico Norte, del Atlántico, etc.). Las reservas de espacio 
se efectúan en las condiciones usuales ("liner térrasFIO, FIOT, etc»). 
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68. Si síntesis, el comercio de concentrados y minerales es sustancialmente diferente 
y más complejo que el de refinados. La diferencia radica en que en el primer caso 
el mercado es menos competitivo que en el segundo, ya que el mercado de concentrados 
es un oligopsonio discriminatorio, debido a la existencia de pocas empresas que con-
trolan la capacidad de fundición y refinación mundiales y a que existe un trato des-
igual a los vendedores que depende de su grado de información comercial. 
69«. Las asimetrías comerciales que existen en el mercado mundial de minerales 
dependen del desarrollo de la estructura minero-metalúrgica de los países ofertantes. 
70. Por ello, ha sido un objetivo compartido por los países productores incrementar 
el valor agregado de sus exportaciones a fin de ingresar a mercados más competitivos, 
como es el caso de los refinados o las semimanufacturas. 
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III» CANALES DE ACCESO AL MERCADO MUNDIAL Y POTENCIALES 
AGENTES DE COOPERACION 
71. Los canales de comercialización de minerales las modalidades uauulr.:2nto 
conocidas dentro del mercado mundial. Las empresas extranjeras colocan directamente 
sus disponibilidades de exportación o lo hacen a través de empresas filiales o 
vinculadas. 
72. En Chile, las empresas más importantes de la "gran minería", al igual que en 
Bolivia, están en manos del Estado (CODELCO, COMIBOL, ENAF', etc.). En Erasil, la 
minería del estaño está en manos privadas (Brascan, Cía. Estañífera, etc.), lo miarao 
que en el caso del plomo, zinc y plata en México (Peñoles, ASARCO Mexicana). En Peni 
hay un esquema mixto. El Estado, a través de CENTROMIN y Minero-Peru, controla el 15% 
de la producción de cobre 1/; el 35% de la producción de plomo; el 26% de la de pie.ta 
y el 40% de la de zinc. 
73« El criterio que prima dentro de los países mencionados es que las empresas esta-
tales comercialicen sólo su producción. CODELCO lo hae® desde la plena nacionalización 
en el año 1971» mientras que MINPECO del Perú sólo está comercializando con carácter 
exclusivo la producción de las empresas públicas CENTROMIN, Minero-Perú y H.icrrc-1 -jrú. 
En el Peni, la comercialización de minerales constituyó monopolio estatal dei.de ln71 
a 1981. Actualmente, MINPECO compite con los comerciantes privados comercializando 
todavía una parte muy apreciable de la producción nacional, no sólo porque el Estado 
oa muy importante dentro de la minería peruana, sino también porque existen corrprcniscs 
de años anteriores que están vigentes (caso del zinc, por ejemplo). 
74« Existe dentro de la región una amplia gama de empresas privadas que cumplcr. 
funciones de intermediación comercial. Existe el comerciante convencional o "fcrading 
company", q'Ue compra a'su nombre, formando lotes exportables, beneficiándose de In 
diforencia entre el precio de compra y el precio de venta. A estos comerciante-a no 
Des interesa tanto el nivel del precio sino el nivel de la diferencia, con uiiic • -x i¡;ax±-
roizar-su rentabilidad comercial. Los comerciantes internacionales (Phibro-, Miirc li'.ch, 
Vennaftt,- etc.) tinen por lo general su p Opia red nacional ie depósitos, en: Ic ¡ que 
vr.n formando lotes de exportación, •.b&neficiánc'.Gsa de. ia mezcla de los concentrador-
Estos comerciantes se dedican preferentemente a la colocación de concentrados y n" 
de refinados, aunque participan activamente licitaciones ("tendera"). El comer-
ciante cumple, sin duda, una función importarte. Las fundiciones y refinerías 
acuden a ellos cuando tienen problemas de abastecimiento, y los productores lo hac-jn 
igualmente cuando tienen exceso de disponibilidades» Hay incluso importante.-; crivs.-.;-
m?dores que sólo se abastecen a través de "traders" reconocidos internacionalmente. 
Muchas veces solo es posible acceder a ciertos-mercados o abrir nuevos mediante o! 
concurso de tales intermediarios» Algunos además otorgan financiamientc para cepivai 
ce trabajo o de inversión a los productores mineros, asegurándose material par.-* 
el futuro. 
75. Existen también "representantes" de firmas extranjeras que compran producción 
en nombre de esas empresas» Estos pueden "representar" tanto a consumidores directos 
como a intermedi.arios. A loa representantes lés interesa comprar on las condicionas 
más favorables, constituyendo el precio alcanzado la medida de su eficacia como com-
pradores«, También existen "agentes comerciales", que consiguen ofertas de compra o^ra 
1/ Southern Pent, filial de ASARCO, controla el 75% de la producción de cobre. 
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lo3 productores mineros, cobrando una comisión. A estos agentes les interesa obtenor 
las mejores condiciones de venta, ya que SU3 ingresos están dados por una comisión sobro 
el valor de la exportación. 
76o La comercialización estatal ha sido objeto de críticas en la experienoia recien be 
del Perú. MINPECO compraba la producción minera mediante dos modalidades: compra 
directa o "back to back". Según la primera modalidad, la empresa presentaba al pro-
ductor minero determinadas condiciones de compra, asumiendo el riesgo de las fluctua-
ciones que registrara el mercado mundial. El caso "back to back" era lo que podría 
denominarse una operación "mano a mano". MINPECO transmitía al productor las condicio-
nes ofrecidas por los compradores en el mercado mundial. Según esta modalidad, MINPECO 
no asumía riesgos, aunque le interesaba obtener las mejores condiciones, ya que cobraba 
por el servicio prestado una comisión equivalente en promedio a 1,7% del valor FOB de 
las exportaciones. 
77- MINPECO realizaba también operaciones de conversión o de "toll" (Peñoles en México, 
Outokumpu en Finlandia), por las que compraba concentrados directamente para procesarlos 
en plantas del extranjero. Estas operaciones tenían por objeto incrementar el valor 
agregado de la producción minera, superar ciertas barreras proteccionistas y contar 
con inventarios en el exterior para ventas de entrega inmediata. Asimismo, algunas 
veces se ponía de acuerdo con otros vendedores para abastecer a clientes con material 
depositado cerca de los almacenes de destino, a fin de ahorrar fletes. Estas opera-
ciones se conocen con el nombre de "swaps" en el mercado de minerales 1/. 
780 Las críticas que los productores privados hacían al monopolio de comercialización 
minera en el Perú estaban centradas en aspectos referidos al margen de comercialización 
que se cobraba5 a la deficiente estructura de comercialización externa; a las excesivas 
demoras en el pago de las liquidaciones; y a la ausencia de una adecuada coordinación 
con los productores» que no tenían participación en ninguna instancia de decisión 
dentro de la Empresa pero en cambio debían aceptar los términos que ofrecía MINPECO 2/. 
79° En realidad, con anterioridad al mecanismo estatal se desconocían los márgenes 
de ganancia de los intermediarios„ particularmente de las "trading companies", mientras 
que los agentes cobraban entre 5 y 7% del valor FOB de las exportaciones. En alguna 
medida la crítica respecto de la infraestructura de ventas estaba justificada. MINPECO 
contaba con oficinas en Nueva York» Londres, Sao Paulo y Pekín, pero actuaba fundamen-
talmente a través de agentes. Sus oficinas no podían cerrar efectivamente negocios, 
como CODELCO, y en la práctica era el comprador quien iba a MINPECO y no áste al raeroaHo. 
En igual sentido se justificaba la crítica relativa a las demoras en el pago de las 
liquidaciones provisionales, lo cual afectaba a la liquidez de los productores, así 
como la referente a la falta de coordinación con los productores. Todo ello no tanto 
por razones- referidas a la empresa estatal, sino por el rechazo que suscitó el monopolio. 
1/ La práctica del "swap" consiste en que dos vendedores se ponen de acuerdo de 
forma que el que esté más cerca del cliente envía la mercancía de sus propios depósitos, 
pero en nombre del que firmó el contrato. 
2/ Los productores sí tienen ahora participación en el directorio de MINPECO. 
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80. La experiencia de HINPECO es muy importante en relación con la idea de una empresa 
multinacional de comercialización minera, ya que constituye el primer monopolio de 
comercialización minera dentro de la región. Claro está que no se trataría de hacer de 
la empresa multinacional un canal exclusivo y excluyente, pero las referencias a 
MINPECO, que sería un eventual socio, son pertinentes para los efectos de corregir 
problemas y resolver dificultades» 
81. En el caso de Solivia, la comercialización estatal es también objeto de críticas. 
Estas provienen fundamentalmente de la; mediana y pequeña minería, que 3on partidarias 
de la libre comercialización. Actualmente, la comercialización de concentrados corre 
a cargo de C0MIB0L y la de refinados está bajo el control de ENAF. En el primer caso 
las fundiciones extranjeras están absorbiendo, en la actualidad, sólo los materiales 
complejos (ENAF no recupera la plata). Sus principales clientes son Capper Pass y 
Gulf Chemical o realizándose .también ventas a "tradersentre las cuales destacan 
las operaciones con Marc Rich. La tendencia a mediano plazo es hacia una fuerte reduc-
ción de las exportaciones de concentrados» 
82. La comercialización de refinados tiene varias modalidades dentro de ENAF. Esta 
empresa opera con agentes y corresponsalías de venta, realizando también ventas 
directas 1/» 
83. Los agentes realizan todas las operaciones de comercialización. Por este ser-
vicio cobran una comisión que oscila entre el 0,3 y el 0,6% del valor FOB de las 
exportaciones. Los principales agentes que están operando son Metal Chemic, 
Phillip Brothers, Karc Rich y la Berisford Metal. Actualmente cerca del 40% de las 
ventas se realizan según el sistema de contratos de agencia, estimándose que el 30% 
de las operaciones totales son realizadas por loa agentes mencionados. 
84. Las ventas directas se destinan básicamente a países socialistas y a América 
Latina, aunque también se hacen ventas a los Estados Unidos. 
85. Bn los círculos mineros se considera que es necesario mejorar los canales de 
comercialización y sobre todo preparar expertos para operar en la bolsa y para proteger 
los resultados comerciales de las fluctuaciones monetarias. 
86. El Banco Minero (BAMIN) realiza también operaciones de comercialización con la 
pequeña minería. 
87. E&i Chile, como se ha mencionado anteriormente, la principal empresa comerciallza-
dora es CODELCO, que controla el 94% de las exportaciones de cobre, aunque en los 
próximos años debe cobrar importancia la Mina Disputada, propiedad de la Exxon. Se 
estima que sólo el 10% del cobre chileno es manejado por comerciantes internacionales. 
Estos participan generalmente en los "tenders" convocados por CODELCO para ventas 
"spot". CODELCO cuenta con oficinas comerciales en Londres, Nueva York y Sao Paulo. 
CODELCO tiene "tolls" con algunos refinadores de Alemania Federal y Francia, y una 
fábrica de manufacturas de cobre en sociedad con intereses de la República Federal 
de Alemania» 
1/ El agente tiene atribución para cerrar contratos de venta. El corresponsal 
sólo actúa como medio de contacto, y no puede cerrar contratos, siendo ENAF quien 
los cierra. 
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88. En el caso de México, la minería es fundamentalmente de carácter privado. Una 
de las empresas más importantes es el Consorcio Industrial Minera México S.A., en 
el que tiene un 30% de participación accionaria la American Smelting and Refining 
Company (ASARCO). (Anteriormente ASARCO controlaba el 49% y la empresa se denominaba 
ASARCO Mexicana.) Esta empresa tiene intereses en la producción de cobre, plomo, 
zinc y plata, a través de empresas asociadas, tales como Minerales del Norte, que 
produce plomo y zinc, y la empresa Zinc de México. En cobre son importantes la 
Compañía Minera Cananea, que procesa el cobre hasta blíster, y Mexicana de Cobre, 
que controla la miria Caridad y produce concentrados de cobre. 
89. En plomo y zinc son importantes las empresas San Francisco del Oro S.A. y 
la Compañía Riñera Fresnillo S.A. En plata destacan la Compañía Minera Las Torres S.A. 
que es una de las m^s grandes productoras; la Compañía Real del Monte y Pachuco S.A»; 
Minas de San Lui3 S.A., y la Compañía Minera Fresnillo. 
90. Una empresa de gran importancia es Metalúrgica Mexicana Peñoles, que refina 
plomo, plata y zinc, abasteciéndose de concentrados. Esta empresa tuvo un contrato 
de "toll" con Minero-Perú Comercial para la transformación de plomo refinado. 
91. En el Brasil exi3te una presencia muy importante del sector privado en la produc» 
ción de estaño. Las empresas más importantes son la Cía. Estañífera do Brasil, que 
pertenece en un 96% al grupo Brascan de Canadá. Este grupo tiene también una parti-
cipación muy importante en Mineracao Brasileira S.A. y en la Cía de Mineragao Jacunda» 
Otro grupo importante, pero de capital privado nacional, es el grupo Paranapanema, 
que controla la empresa Mamoré Mineracao e Metalurgia y otras de menor importancia. 
Finalmente destacan las emprésas del grupo Brumadinho, la Best-Metais e Sóidas Cía. 
Industrial Amazonense del grupo nacional Cía/Best y las empresas Cía. Industrial 
Fluminense y Cía. de Estanho Minas Brasil, propiedad de capitales de los Estados Unidos. 
92. Las principales empresas en la producción de plomo están ligadas a la enwresa 
Peñarroya de Francia a través de su filial Sociedade Paulista de Metai3. Esta filial 
controla la Compañía Brasileira de Chumbo y a través de ésta a Mineracao Boquira S.A. 
y Plumbura S.A. 
93. En el caso del zinc destacan grupos nacionales tales como el grupo Gondin-Barreto „ 
que controla la Corupanhi'a Mercantil e Industrial, y el grupo Votorantim, que controla 
la Companhía Minera de Metáis. El grupo Peñarroya tiene intereses en Mineracao 
Boquira, que también produce zinc. 
94. La participación de intereses estatales es importante en el caso del cobre mediante 
el control do.empresas tales como la Companhía Brasilera de Cobre y la Caraiba Metáis. 
El Estado terabién controla la Compánhía Brasilera de Zinco, que produce cobre y zinc, 
y la Mineracao Morro Agudo S.A., que produce plomo. 
95» En síntesis, puede señalarse qué en los casos de Bolivia, Chile y Perú las empre-
sas de propiedad del Estado juegan un papel preponderante en la minería no ferrosa, 
mientras que en los casos de México y Brasil la participación privada es preponderante. 
Los potenciales agentes de cooperación en el primer caso son C0MIB0L, ENAF, C0DELC0, 
CENTROMIN, KINPECO y MINERO PERU; mientras que en el segundo habría que precisar los 
agentes privados interesados mediante la intermediación de los gremios minero-
metalúrgicos. 
-17-
IVo CONDICIONES RECIENTES DE VENTA EN LA COMERCIALIZACION 
DE MINERALES NO FERROSOS 
Ao Cobre 
960 La duración de los contratos, tanto de concentrados como de blíster y refina-
dos, es muy variable«, Bn el caso de Chile la experiencia más reciente muestra que 
sólo un 15% de las ventas se realizaron:según la modalidad "spot", el 65% de los con-
tratos tuvieron una duración:de un año y el 20% restante más de un año. En el Perú, la 
distribución muestra una preponderancia de las ventas a largo plazo, manteniéndose 
un 15% de las disponibilidades para ventas menores de un año, un 34% para ventas entre 
uno y cinco años y el 51% para contratos de más de cinco años. 
97» La tendencia en general es la de mantener entre un 15 y un 25% para operaciones 
"spiot", a fin de aprovechar las fluctuaciones del mercado. Estas ventas se realizan 
a través de un contacto directo de consumidores o con "traders" que necesitan material 
con urgencia. No obstante, en los últimos meses, por las malas condiciones del mer-
cado, la tendencia ha sido la de convocar licitaciones. Es común que se suscriban 
contratos de tipo "long term" en el caso de los productos no refihadós, ya que a los 
compradores (refinerías) les interesa la estabilidad del abastecimiento. Claro está 
que las condiciones específicas se negocian generalmente año a año. En el caso de los 
productos refinados, la tendencia es a dar prioridad a los contratos a corto plazo. 
No obstante, todo depende de las condiciones del mercado y dé los compromisos comer-
ciales ligados a la financiación de capital de inversión o de trabajó. 
98. La gran mayoría de las ventas toman oomo referencia actualmente la cotización 
Copper Higher Grade del London Metal Exchange (LME), tanto para los cátodos de alta 
calidad como para el "wirebar". 
99- Una buena parte de las ventas de Chile incluyen "facilidades de fijación de 
precios'V En años recientes casi un 90% de las exportaciones de cobre dé Chile se 
realizaron de esta forma. En cambio, en el Perú lo común ha sido vénder a precios 
promedio del mes contractual de embarque. En el caso de los "wirebars" sé negocia 
al precio promedio de un mes; en el del blíster, un poco más del 80% al precio prome-
dio de dos meses; en el de los concentrados, un 94% al precio promedio de un mes. 
100. La aplicación de "facilidades de fijación de precios" ha sido motivo de amplios 
debates en el Comité de Política de Comercialización del CIPEC. Sus recomendaciones 
se han orientado a favorecer el uso de los precios promedios en lugar de dichas 
"facilidades"«, 
101. Sin embargo, muchas veces estas "facilidades" están estipuladas en contratos 
comerciales vinculados al financiamiento de proyectos, como en el caso del yacimiento 
de Cuajone en el Perú. En casos en los que resultara difícil la eliminación de estas 
cláusulas se "recomendó negociar primas por el hecho de concederlas. 
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102. En años recientes, la "cláusula de facilidades de fijación de precios" se aplicó 
fundamentalmente en el caso de la comercialización de refinados de cobre. Así, puede 
observarse que los países del CIPEC aplicaron esta cláusula en el 58% de las ventas de 
cátodos electrolíticos y en el 55% de las ventas de "wirebars". Las recomendaciones 
del Comité de Comercialización del CIPEC han sido recogidas por I03 países miembros. 
Así, puede constatarse que en los últimos años se han aplicado dichas facilidades con 
cotizaciones reconocidas internacionalmente aplicando primas. Actualmente, sólo un 
pequeño tonelaje se vende sin cobrar primas. 
105. En líneas generales, viene imponiéndose en el CIPEC un rechazo a la aplicación de 
facilidades de fijación de precios, para favorecer précios promedios correspondientes 
por lo general al mes contractual de embarque. 
104. Es común que los contratos incluyan pagos provisionales. En el caso de Chile se 
estima que el 100% de los contratos incluyen esta modalidad, que se aplica sea al 
arribo al puerto de destino o cinco días antes. el caso del Perú esta modalidad 
se aplica en más del 80% de los contratos; el pago se efectúa a la llegada del embarque. 
105. Lo común es que para los concentrados se haga un pago de entre el 90 y el 100% 
de la liquidación provisional. Lo mismo ocurre en el caso del blíster. Si el caso de 
los refinados, es común un pago del 100%. 
106. La moneda de pago depende, desde luego, del destino de los embarques. Dado que 
la mayor parte de las exportaciones de Chile y Perú se dirigen a los mercados de 
Estados Unidos o Europa occidental, las monedas de pago son dólares, libras esterlinas 
u otras monedas fuertes. 
107. Todos los contratos de venta incluyen "cláusulas de fuerza mayor", para cubrir 
al exportador de los riesgos derivados de paralizaciones imprevistas de la producción 
u otras contingencias exógenas al productor. 
108. Algunas veces, como en el caso de Chile, los contratos incluyen cláusulas que 
prohiben la reventa, lo cual no ha sido práctica corriente en el caso del Perú. Existen 
también algunas cláusulas relativas a la sustitución de marcas por otras equivalentes, 
lo cual permite realizar operaciones de "swap" para ahorrar fletes o para aprovechar la 
concesión de ventajas de carácter arancelario. 
109. Es importante precisar algunos aspectos específicos vinculados con las condiciones 
de venta del cobre no refinado. Los concentrados de cobre se pagan no sólo por dicho 
contenido, sino también por el de plata y oro. El contenido de cobre se paga en un 100% 
previa deducción de la pérdida metalúrgica que varía entre 1,1 unidades y 1 unidad 1/. 
La plata se paga entre un 90 y 100%, con una deducción por pérdida metalúrgica que 
varía entre 50 y 31 gramos; en el caso del oro se paga un porcentaje similar con una 
deducción promedio de un gramo. 
110. Un aspecto importante es el que 3e refiere a los descuentos y penalizaciones. Se 
acepta que un concentrado con un 0,3 a un 0,5% de arsénico puede ser procesado por 
cualquier refinería del mundo. Los máximos niveles de impurezas que no están afectos 
1/ Las unidades expresan porcentajes. Por ejemplo, el contenido de cobre concen-
trado en un lote fluctúa entre 25 y 26% del total. A 25 se deduce una unidad porcen-
tual y se obtiene 24% como contenido pagable. 
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a descuentos, según el CIPEC, son de 1% para arsénico (As), 4% de plomo (Pb) y 1% de 
antimonio (Sb). En el caso del arsénico lo común es cobrar castigos entre 0,5 y 1>5 
dolares de los Estados Unidos por cada 0,1% por encima del nivel máximo aceptable sin 
deducción. 
111. En el caso del blíster se pagan también los contenidos de plata y oro previa deduc-
ción metalúrgica. Se paga el 100% del contenido de cobre con una deducción por pérdida 
metalúrgica promedio de 0,25 unidades; la plata se abona entre un 90 y 100% del conte-
nido con una deducción promedio de 25 gramos por Tin; y el oif-o se paga por el 100% del 
contenido con una deducción de un gramo. 
112. No ha sido posible obtener información específica referente a maquilas. No obstan-
te, recientemente los promedios internacionales en el caso de los concentrados han esta-
do entre 70 y 90 dólares por tonelada métrica. En el caso del blíater las maquilas es-
tuvieron entre 80 y 120 dólares por Tm. La negociación de las maquilas y de los cargos 
de refinación es fundamental eft ambos casos, ya que dicha • deducción "es¡.-.lá.->que define 
el precio real de venta de los productos no refinados. 
115- Uh aspecto ligado a los productos no refinados es el que se refiere a las operacio-
nes de "toll" 1/. La aplicación de estas operaciones ha sido más temporal que perma-
nente. Los objetivos que 3e han perseguido han sido los de incrementar el grado de ela-
boración de las colocaciones. En la experiencia má3 reciente del CIPEC se observa que 
3e realizaron operaciones de conversión o "tolls" en el 50% de los concentrados coloca-
dos a corto plazo y en el 40% de los contratos a largo plazo de cátodos electrolíticos. 
114» En suma, las operaciones de comercialización de cobre en Chile y Perú, se ajustan 
a los usos y costumbres del comercio internacional de minerales, existiendo diferencias 
notorias en lo que respecta a la fijación de precios, debido al mayor uso de "facilida-
des de fijación" en el caso de Chile. 
B. Plomo 
115. En líneas generales, los contratos de comercialización de plomo vigentes en el 
momento de redactar este informe se caracterizan por ajustarse preferentemente a la moda 
lidad "long term" y con entregas regulares en el caso de los concentrados, debido a que 
las fundiciones y refinerías les interesa asegurarse el abastecimiento. En el caso de 
los productos refinados es común reservar ciertas cantidades para ventas "spot", aunque 
la política comercial consiste en conseguir clientes estables. Los contratos de venta 
"stop" se realizan para aprovechar coyunturas de mercado favorables. Recientemente en 
el Perú, los productores mineros han adoptado la modalidad del "tender" o licitación 
como forma predominante de venta. En estos casos se observa una participación impor-'' 
tante de los comerciantes internacionales (Hare Rich, Phibro, Tennant, Sudamericana 
de Metales, etc.). 
116. Los contratos comerciales de concentrados de plomo estipulan muy claramente la 
"marca" (mina específica), detallando la calidad del material solicitado y haciendo refe 
rencia a los contenidos específicos, reglamentándose las variaciones permisibles que 
éstos pueden registrar. 
1/ Alquiler de planta para procesar un concentrado o un blíster en una refinería 
del extranjero, mediante abono del costo de procesamiento (maquila). 
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L17. El aspecto más Importante de negociación en este caso es el cargo de tratamiento 1/. 
Los contratos precisan el valor de dicho cargo estableciendo escaladores de ajuste vincu-
lados, por lo general, a las variaciones del precio de referencia internacional 2/. Se 
estila incrementar el cargo base de tratamiento si es que el precio internacional se in-
crementa y viceversa. Eátós cargos suponen consecuentemente una participación del compra-
dor en las variaciones dé los precios internacionales. Los concentrados de plotao en el 
Perú tienen urt fuerte contenido de plata y son muy apreciados en el mercado mundial. 
Los contratos especifican también el cargo de tratamiento aplicable a estos contenidos. 
118. Los dontrátos vigentes estipulan el pago del 95% de los contenidos de plomo, con 
ciertas deducciones vinculadas a la cotización del LME. Óuandó las concentrados van al 
meroado europeo sé suelen cotizar los contenidos de zinc al precio GOB o de productores 
europeos, fijándose un pago que fluctúa entre el 50 y el 60% de los contenidos. La plata 
se paga en un 95%» según la cotización Handy and Harman ó London Bullion Brokers si el 
producto va al mercado de Estados Unidos o Europa respectivamente, estableciéndose tambiéi 
deducciones. El oro se paga en un 100%, y el cobre en un 25%. 
119. El período de cotización de los concentrados de plomo es por lo general equivalente 
al promedio del raes siguiente a la fecha de arribo al puerto de destino. Se estila, que 
el comprador abone al vendedor un 80% deí valor estimado de cada lote embarcado .sobre la 
base de los "ensayes" realizados en el puerto de salida. Este pago se hace comúnmente 
contra entrega de los documentos de embarqde ("bilí of lading" y otros). El pago final 
al productor se hace con arreglo a las especificaciones requeridas del material previo 
análisis en el puerto de destino. 
120¿ - Los contratos establecen cláusulas de fuerza mayor para el caso de imprevistos, así 
como aspectos referidos al "arbitraje" en caso de disputas comerciales. 
121. Los contratos comerciales de refinados de plomo no ofrecen mayores complicaciones. 
Especifican la calidad (99,99% de pureza de plomo), el precio de venta 3i es un contrate 
"spot" y el período de cotización, que puede ser el promedio de la semana anterior a la 
fecha de embarque. Eri años recientes, el Perú logró colocar plomo refinado en el m o r -
cado latinoamericano y en los países socialistas con prima sobre la cotización del LME. 
En el caso de ventas a los Estados Unidos lo hizo aplicando descuentos a la cotización 
de 1Ó3 productores norteamericanos. 
122. Es importante destacar el contrato de "toll" que MINPECO del Perú celebró con la 
firma Peñóles de México con objeto de incrementar el procesamiento de plomo refinado. 
C. Zinc 
123. Como cualquier contrato de venta de refinados, en los contratos en vigencia se esti 
pulan la calidad del producto (zinc tipo "special High Grade" de 99.99% de pureza en 
lingotes de 24 kg cotizado en el LME), la cantidad, el lugar y la fecha de entrega, y el 
precio de venta, definiéndose un período de cotización si se trata de ventas "long term" 
(promedio de la semana anterior a la fecha de embarque u otro). 
l/: Se refiere al cobtó de transformar un concentrado en refinado. 
2/ Pueden ser las cotizaciones del LME, el precio de productores europeos o el 
precio de productores norteamericanos. 
124» Los contratos de venta de concentrados son iógicamQKt.": mas complejos o Se 
estipula la calidad (concentrados de la mina X), la cantidad y el período del 
contrato» Si se trata de un contrato "long term" y de entregas regulares se 
estipula un plazo para renegociar las cláusulss coníractrs.'.r»?' 
125» Hespoeto a los preciost se estila pagar el 85% d¿i sípc con una deducción 
mínima (8 unidades, por ejemplo) de la cotización internacional de referencia» 
Los contenidos de plata se pagan previa deducción de 5 OZS/TM, abonando un por= 
centaje determinado de una cotización de referencia (60% de la cotización más 
baja del "London Bullion Broker" 1/, por ejemplo). Los contenidos de cadmio se 
pagan previa deducción del 0,2%, pagando por lo general el saldo al promedio de 
las 4 cotizaciones del "free market" publicadas en el Metal Buletin. Es común 
que en el caso de los contenidos de plata y cadmio los contratos estipulen que 
si las cotizaciones no reflejan las condiciones del mercado es posible buscar de 
común acuerdo otras pautas ce valorización» 
126» Se acostumbra a definir un costo base por concepto de gastos de tratamiento 
(actualmente el mercado establece 90-95 dólares de los Estados Unidos por Tra. 
Generalmente, se asocia esta "maquila" a una cotización internacional. 
127o El período de cotización de los contratos de duración de un año o más, es, 
por lo general, equivalente a las cotizaciones promedio del mes siguiente al 
arribo al puerto de destino o Como en todo contrato de venta de concentrados, 
el peso y la humedad se determinan generalmente al descargarse los concentrados 
en el puerto de destino, efectuándose el correspondiente "canje de leyes". Se 
estila pagar el 90% del importe de la factura provisional que se calcula sobre 
la base de los pesos y contenidos anunciados por los vendedores en el puerto de 
embarque, tomando como referencia las cotizaciones vigentes en ese momento. 
128» Como en otros contratos de concentrados, se estila incluir una cláusula 
monetaria que norme las variaciones bruscas de las monedas tomadas como base. 
En estos caaos se suelen renegociar estos aspectos buscando un equilibrio entre 
las partes» Se incluyen finalmente cláusulas de fuerza mayor y de arbitraje. 
D. Plata 
129» Las ventas de plata son sólo en productos refinados, ya que este producto se 
recupera en el tratamiento de los concentrados de plomo, zinc, etc. Se especifica 
la calidad (99,99% de pureza), cantidad, precio y forma de entrega. Las cotiza-
ciones de referencia en los contratos vigentes están referidas á la que hace 
pública la refinería Handy and Harman si se trata del mercado de los Estados 
Unidos o London Bullion si se trata del mercado europeo. Las modalidades de 
venta son comunes a las de otros productos refinados, aunque hay que destacar 
que ae trata de un metal precioso y por ende sujeto a fuertes movimientos 
especulativos» 
1/ La cotización "London Bullion Broker" corresponde al Centro de Comercio 




130. El principal exportador de estaño es Bolivia. La comercialización de minera-
les y concentrados corre a cargo de la Corporación Minera de Bolivia (COMIBOL) y 
la de metálico a cargo de la Empresa Nacional de Fundiciones (ENAF). 
131. Los contratos de comercialización de minerales y concentrados de estaño suelen 
tener, por lo general, duración mayor de un año, con entregas regulares, aunque la 
exportación de concentrados ha venido reduciéndose, progresivamente por la amplia-
ción de la capacidad instalada de fundición. 
132. Los contratos de,minerales y concentrados estipulan el tonelaje materia de 
convenio y el volumen que sérá entpegado mediante cuotas definidas con arreglo al 
programa dé embarques que fija el comprador. La práctica reciente ha sido compro-
meter por uno o dos años el material, fijándose renegociaciones al término de 
dicho lapso. Los contratos precisan la calidad del concentrado, señalando loa 
contenidos de estaño y de otros minerales (arsénico, antimonio, zinc, plomo, plata, 
etc.). La calidad del material está definida por estos contenidos y condiciona el 
tipo de planta que es capaz de "recuperarlos". 
133- La práctica de COMIBOL ha sido la de entregar lotes mínimos de 20 toneladas 
métricas netas secas (TMNS) en la fundición del comprador. Cada lote lleva la 
identificación de la mina de procedencia y son envasados en sacos barrileros, 
aunque puede utilizarse otro tipo de embalaje por acuerdo de las partes. COMIBOL 
se reserva el derecho de realizar el control de pesaje y mueótreo dé cada entrega, 
a fin de determinar los contenidos efectivos que se considerarán para la elabora-
ción de la liquidación final. 
134- Lqs contratos comerciales establecen que el derecho de propiedad de los 
minerales y concentrados es transferido en, la fecha en que el comprador haga 
efectivo Un pago provisional correspondiente al 100% del valor estimado de oada 
entrega. De acuerdo con las prácticas usuales en el comercio internacional, los 
contratos estipulan que los minerales y concentrados deben ser pesados, mues-
treados y ensayados en la planta del comprador, para efectos de la determinación 
del contenido de humedad, en presencia de un representante de COMIBOL. El conte-
nido de humedad 1/ se fija intercambiando los certificados obtenidos por cada 
parte independientemente hasta 10 horas después de la entrega de los minerales y 
concentrados a la planta del comprador. Se estila que las diferencias de hasta 
un 0,15% sean divididas entre ambas partes. Si las diferencias son mayores se 
procede a un análisis arbitral en un laboratorio independiente, aceptándose sus 
resultados para los efectos de la liquidación. 
135« En los contratos comerciales vigentes se establece que del contenido fino 
de estaño se deduzca por pérdida metalúrgica el 1,5% por TMNS con base de 50%. 
Tal deducción puede ser reducida o aumentada en 0,02% dá unidad por cada 1% que 
el contenido sea mayor o menor al 50% 2/. 
1/ . Esto e3 importante ya que el contenido de humedad eleva el paso del 
material. 
2/ Esta práctica se debe a que las plantas refinadoras no recuperan todo 
el contenido del mineral que comprende el lote. Por ello se considera un factor 
por pérdida metalúrgica. 
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136» Los contratos eatabi¡¿«v.m ''».& penalidades respectiva;-, r.cí- laa impurezas del 
material„ Así, per ejemplo- al antimonio y el a^sé.dco ec;:..;: inacios son libres 
hasta un 0,15%? si b:.smuto he.*-;.a un 0,40%j el í-á-^Tí ha:,¿a 2,00%; el hierro 
entre un 5 y un 9%s etc.; et decir, ai el contenido ce impurezas rebasa estos 
porcentajes, se penalizan. 
137° La valoración del estaño contenido en los minerales y concentrados, previa 
reducción de la deducción señalada anteriormente, se efectúa según la cotización 
internacional mas baja de las cuatro cotizaciones del London Metal Exchange (LME) 
para el estaño "standard" publicada por la Agencia de Noticias Reuter, que tiene 
un servicio comercial y financiero muy especializado. El período de cotización 
se fija de común acuerdo entre las partes, siendo una práctica generalizada la 
de tomar el correspondiente a los 30 días siguientes al 30Q día de la entrega 
del material en la planta de fundición» 
138. Un aspecto importante, rme ea eje central de la negociación, es la defini-
ción de los gastos de tratamiento, acostumbrándose precisar un costo base 
(actualmente bordea los 700 dólares de los Estados Unidos por Tm)„ Este costo 
base puede ser aumentado o disminuido cada seis meses en una proporción igual 
al porcentaje de incremento o decremento de las variables que conforman el costo 
del comprador» De esta manera, el costo de enero rige para el primer semestre y 
el de julio para el segundo» 
139° Es importante precisar que los contratos comerciales contemplan una penali-
zación por contaminación ambiental, cuando el comprador hace inversiones desti-
nadas a la protección del medio ambiente, motivado generalmente por disposiciones 
gubernamentales. 
140. Ahora bien, los contratos contemplan cláusula:? relativas a los llamados 
gastos de realización (fletes marítimos, terrestres, seguros, legalizaciones, 
gastos en puertos de embarque, etc.). que se descuentan, en favor del comprador, 
del porcentaje de estaño pagable contenido en los concentrados. 
141» Los contratos estipulan también cláusulas monetarias referidas al tipo de 
cambio que se usará para hacer las conversiones de libras esterlinas a dólares 
americanos, según el período de cotización previamente definido» 
142o Ha sido práctica de COMIBOL la de cobrar al comprador un bono fijo por Tm 
para todas sus entregas a cambio de la garantía de abastecimiento. 
143° Finalmente, como en todo contrato comercial de esta naturaleza, se incluyen 
cláusulas de fuerza mayor en previsión de problemas de abastecimiento. 
144° La comercialización de estaño metálico es menos compleja. La oferta de 
ENAF e3 de estaño "high grade" (99,85 a 99,95%) y estaño "standard" (99,75 
a 99,84%). ENAF realiza ventas directas y a través de agentes. En el primer 
caso se toma como base de valoración el promedio de las cotizaciones de la semana 
posterior a la venta o el promedio de las cuatro cotizaciones vigentes 10 días 
antes del arribo del embarque. 
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145» Las ventas a través de agentes se regulan a través de los llamados "contratos 
de agencia". Estos asignan al agente, que es generalmente un comerciante inter-
nacional (Tennant, Marc Rich, etc.) un volumen de asignación por año, definiendo 
un calendario de entregas, pero los contratos pueden tener una duración de dos 
años. 
146. La valoración del estaño metálico se realiza tomando como base el promedio 
de las cuatro cotizaciones del LME para las dos calidades ("high grade" y "standard 
grade") 1/. Esta valoración se efectúa en 5 Tm mínimas por día de cotización 
previa aprobación del vendedor, de tal manera que opera como la modalidad de 
"back pricing" existente en el caso del cobre. El período de cotización para la 
fijación de precios se cuenta desde la fecha del embarque del material en la 
planta de Vinto (ENAF) hasta 10 días después de la llegada del material al puerto 
de deatino. ENAF estipula que los sobreprecios que obtenga al agente deben ser 
repartidos a partes iguales. El contrato de agencia estipula una comisión 
del 0,35% del valor neto de venta, libre de impuestos. 
147- Es importante señalar que los contratos de agencia exigen al agente la 
entrega a ENAF de una garantía bancaria por un monto igual al valor del tonelaje 
según el programa de embarques acordado con el cliente. Los agentes actúan 
también como cobradores de ENAF, realizando las transferencias a las 48 horas 
de haber recibido los pagos del comprador. El pago no debe exceder los 12 días, 
después del arribo al puerto de destino. En caso contrario debe abonarse un 
interés igual al "prime rate" de Nueva York más una sobretasa del 2%. 
148. Los contratos de agencia norman también las ventas de ENAF a los agentes, 
denominadas "ventas de principal a principal". En este caso, como es lógico, no 
hay comisión, y la operación se realiza con arreglo a las pautas señaladas 
anteriormente. 
149. Finalmente, cabe señalar que los agentes asesoran a ENAF en operaciones de 
"hedging" en la bolsa y en relación con coberturas monetarias, asumiendo también 
el compromiso de capacitar personal. 
1/ Es decir, las cotizaciones al contado de comprador y vendedor, y a 
futuro (tres meses) de comprador y vendedor. 
V. COWSTITUCIOH DE L'HTKS CONJUNTDi, uK (.UriERCiALlZAClON: 
PERFIL Y POSIBILIDAD DE UNA EMPRESA MULTINACIONAL 
DE COMERCIALIZACION MINERA 
A o Constitución do una instancia de cooperación minera 
en America Latina 
I.50. La constitución de entes conjuntos do cortie.rcializaci.on minera debe resultar 
de un proceso en el que, por aproximaciones sucesivas, sa empiecen a descubrir 
con claridad las ventajas que devengaría para cada productor la centralización 
de la oferta exportable. 
151 o En una primor-a etapa, su requiero institucionalizar ia relación entre los 
potenciales agenten de cooperación y diseñar programas conjuntos de trabajo que 
permitan precisar los compromisos que gradualmente irán asumiendo las partes. 
l')2. En el sector minero los agente.?- de cooperación inmediatos son las empresas 
publicas, debido a que el Estado tiene una presencia determinante en la produc-
ción y comercialización de minerales de los países miembros. Sin embargo, no 
existe una instancia que agrupe al conjunto de los productores mineros. Estos 
tienen contactos esporádico'? dentro de las actividades que realizan algunos orga-
nismos de productores u organismos del sistema de la?- Naciones Unidas. 
153- Los riesgos de proponer abruptamente la constitución de entes conjuntos de 
comercialización son demasiado grande:'. Ello se debe a que tal iniciativa debe 
ir surgiendo corno una necesidad da los oaísou y no como un proyecto que les viene 
sugerido desde fuera. Por otro lado, ia dinámica comercial concentra las preocu-
paciones de los dirigentes empresariales en los problemas a corto plazo. Asimismo, 
los beneficios de la cooperación horizontal tienen que ser claramente percibidos 
por los potenciales agentes de cooperación, de tal manera que se reconozca que la 
acción conjunta puede ser fundamental pa^a incrementar rl beneficio individual. 
1|34. Por ello consideramos necesario auoptar una .estrategia que permita constituir 
en el más corto plazo posible una instancia que permita institucionalizar la 
relación entre las empresas mineras. Esta podría ser el Comité de Cooperación 
Minera Latinoamericana (COMIL) que podría integrar a los productores públicos y 
privados de la región con objeto de diseñar y ejecutar programas de cooperación, 
avanzando de lo ma's simple a lo más complejo U . 
155- Las modalidades de cooperación iniciales pueden ser muy diversas, pero 
debería concentrarse ia atención en aspectos que los productores mineros consi-
deren neurálgicos. Estos aspectos se refieran esencialmente a la absorción de 
tecnología, criterios de negociación con empresas transnacionales y con comer-
ciantes internacionales, acceso a fuentes de financiamiento y condiciones de 
negociación comercial. 
156. Por ello se considera pertinente agrupar 00 sólo o Los principales produc-
tores estatales (COMIBOL, ENAF, CEPTROMIH, MINERO-PERU, CGDELCO) sino también a 
entes comerciales (INTERBRAÜ, COBEC, Mli'PELü) y a los representantes de los 
gremios de productores privados y de la banca <ie fomento de la minería. 
1/ Antecedentes da e-̂ ta naturaleza existieron en lo que fue la ALALC, por 
lo que dichas instancias podrían tomarse como punto ríe referencia. 
157« Esta instancia de cooperación podría cubrir los siguientes ámbitos de acción 
A. Diseño de programas conjuntos de información, investigación y promoción 
tecnológica con objeto da fortalecer la ingeniería regional. 
B. Discusión y armonización de las pauta3 de negociación con empresas 
transnacionales respecto de la explotación de yacimientos mineros. 
de! 
C. Fortalecimiento de los sistemas de información comercial con ohjeto 
a) Examinar conjuntamente la evolución de la economía internacional con 
especial énfasis en los mercados de minerales y financiero. 
b) Centralizar información sobre gastos de tratamiento en las principales 
fundiciones y refinerías, a fin de incrementar la capacidad de nego-
ciación en productos de reducido grado de elaboración. 
D. Promover acciones comerciales conjuntas con el propósito de: 
a) Armonizar las pautas de contratación comercial propendiendo a la elimi-
nación de las prácticas comerciales lesivas. 
b) Coordinar acciones tendientes a neutralizar las prácticas comerciales 
restrictivas y proteccionistas. 
c) Mejorar las condiciones de negociación comercial creando mecanismos 
que permitan acceder a los consumidores finales, en la perspectiva de 
sustituir intermediarios y diversificar mercados. 
d) Facilitar operaciones de 'swap" entre las empresas mineras latinoame-
ricanas y contratos conjuntos de "toll" con refinerías del extranjero 
para incrementar el valor agregado de las exportaciones. 
e) Mejorar las condiciones de negociación de fletes. 
E. Diseñar programas conjuntos para mejorar la eficiencia empresarial, 
como aquéllos orientados a la capacitación de cuadros. 
F. Diseñar programas conjuntos da asistencia financiera. 
158. La promoción de esta instancia de cooperación permitiría estrechar los 
vínculos entre las empresas mineras de la región en una óptica más amplia, ya 
que estos vínculos se han establecido generalmente para tratar problemas especí-
ficos en los organismos de productores y en los grupos de estudio que existen a 
nivel internacional (plomo y zinc, bismuto, etc.). 
Lineamientos generales para la constitución de una ampresa 
multinacional de comercialización minera 
a) Promoción de empresas multinacionales de comercialización entre países en 
desarrollo (EMCs) 
1 r>9. La promoción de EMCs y particularmente de una empresa multinacional de 
comercialización minera (EMCOM) se inscribe dentro de los programas de cooperación 
entre paisas en desarrollo que se vienen promoviendo desde la UNCTAD IV. Un detalle 
de las áreas en que debería promoverse la formación ds empresas multinacionales se 
encuentra en el documento que sobre este particular elaboró la División de Coopera-
ción Económica entre Países en Desarrollo en septiembre de 1978 1/. Allí se plantea 
que en el campo minero pueden vislumbrarse tres posibilidades: a) conformar 
empresas de comercialización especializadas por productos; b) conformar empresas 
que agrupen a un paquete do productos; y c) conformar una sola empresa que, como 
cualquier comerciante minero, realice la exportación de una variada gama de mine-
rales. El propio documento se pronuncia on favor de esta ultima alternativa, que 
es la que este documento considera también la más adecuada . Esta elección se jus-
tifica no sólo porque así es como operan las "trading companies1' que existen en el 
mercado de minerales, sino también porque la infraestructura que habría que esta-
blecer para une o más productos serviría también para operar con una gama más 
amplia. No obstante, en este informe, como ha podido observarse, se privilegia 
la gama de minerales no ferrosos. 
b) Formación de la empresa multinacional de comercialización minera 
l60. Los objetivos centrales de la EMCOM son los de constituir un canal de acceso 
al mercado mundial que permita operar en gran escala y con una gama diversificada 
de productos , a fin ie fortalecer el poder de negociación de los productores 
mineros y captar ios excedentes derivados del comercio internacional. La EMCOM 
se formaría con la participación de dos o más inversionistas de países en des-
arrollo. En este sentido se considera importante una participación de carácter 
interregional, a fin de concentrar un volumen de operaciones de gran significación 
económica. Asimismo, se estima pertinente que su matriz se localice en una plaza 
relavante del mercado mundial ds minerales, preferentemente Londres, y que se 
constituya con arreglo a las disposiciones vigentes sobre sociedades mercantiles. 
c) Características de la empresa multinacional de comercialización minera 
lol. La EíiCOM no debería recibir trato preferencia 1, debiendo actuar dentro de un 
marco de competencia con los canales de comercialización vigentes en los países 
participantes. La EMCOM no sería, pues, ni exclusiva ni excluyante, orientándose 
a concentrar poder de negociación, a fin de evitar la atomización de la oferta 
exportable y la competencia innecesaria entre los países involucrados. 
162. Existen tres posibilidades para perfilar las características ds la EMCOM. 
1/ SANCHEZ AL3AVERA, Fernando y ESTEVES, Helisario: Areas donde interesaría 
promover la formación de empresas multinacionales de comercialización. Proyecto 
RLA/73/063. Ginebra, ssntiombre de 
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1) La Si-iCOM concebida como un instrumento de participación .limitada 
en el mercado 
3.63- En este caso su función -objetivo serla la de regular o estabilizar los precios 
del mercado, articulando la acción de I03 paíseü productoras 1/. Esta modalidad 
reviste las características de un ante coordinador de dos o mas ampresas mineras. 
Se trataría de ganar experiencia en la realización de operaciones conjuntas con 
objeto de atenuar las fluctuaciones negativas que experimento el mercado de uno o 
mas productos mineros. Su ámbito de acción serían básicamente las bolsas de meta-
les. En realidad, se trataría de diseñar un mecanismo de coordinación interempre-
sarial que opersría según la modalidad de una sociedad anónima, pudiando realizar 
operaciones en físico o en el mercado de futuro, sea en las ruedas del LME o de 
Nueva York, o en ambas a la vez. 
2) La EMCOM concebida como un ente esencialmente intermediario 
164. En este caso la EMCOM operaría como una típica "trading company'*. Su obja-
tivo sería sólo generar negocios, que estarían determinados por el margen de renta-
bilidad entre una operación de compra y una de venta. Nótese que en este caso el 
factor precio pierde relevancia. Lo que importa es el nivel que registra el margen 
de comercialización. 
3) La EMCOM concebida como un ente para maximizar el ingreso de divisas 
165. En esta caso el nivel de los precios tendría una importancia fundamental, ya 
que la EMCOM actuaría como un comisionista realizando básicamente operaciones del 
tipo "back to back". 
166. En realidad no existen argumentos suficientes, con excepción del financiero, 
para inclinarse por una u otra alternativa. La EMCOM podría cumplir perfectamente 
las tres funciones. En un determinado momento podría concentrar la acción comer-
cial de los socios para influir en el comportamiento de los precios comprando o 
vendiendo. Podría generar negocios, aprovechando su grado de información, y bene-
ficiarse de la diferencia entre el precio de compra y el de venta, cubriéndose en 
el mercado de futuros. Podría finalmente operar con una oferta definida, actuando 
como agente de ventas de un grupo de productores, generando sus ingresos mediante' 
comisiones. 
167. Sería importante, sin embargo, garantizar que opere con una oferta exportable 
flexible, no necesariamente limitada a las asignaciones que le puedan realizar sus 
eventuales socios. 
d) Socios eventuales y volumen de operaciones 
168. Los socios de'la EMCOM podrían ser las ampresas públicas que operan en el 
sector minero de los diferentes países de la región, así como inversionistas 
privados, vinculados directamente o no al sector minero. 
1/ Un mecanismo de esta naturaleza, aunque no reviste propiamente una 
forma empresarial, ha venido discutiéndose recientemente en el CIPEC. 
El volui-iun D E o »para si.•>!!•::... M J S J fjo'lría tañer 1 . 1 t-.I-.COt; • .J • . F I C ^ . , cíe precisar, 
por cuanto dependería del interés que toncan xa: noció o fortalecer dicho canal 
cíe comercialización. Esto sóJ o podría ceterminarea. ademas, una vez que estén 
definidos loe eocior da la EMCOM y precisado e.1 aporta do capital que estarían 
dispuestos a asignar- . C0.1 os ta información podría haeur un estudio de facti-
bilidad y estimar la rentabilidad que ovenvua luiente tendría la EMCOM. Sin embargo, 
para dar una iaea del capital requerido se podría tomar como modelo un "trader" 
mediano, ya que se tratrríe de una empresa que iría ampliando progresivamente sus 
actividades conforme demuestre su eficacia. En opinión de expertos comerciales 
vinculados a los gremios minores, un "trader" mediano podría ?;er considerado .aquel 
que tiene la siguiente magnitud de operaciones: 
I'/O. Este volumen de operacion-e; corresponde aproximadamente a un promedio que 
fluctua entre el 2 y el % de la oferta potencial de exportación con la que tendría 
qus operar la empresa multinacional de comercialización minera, de acuerdo con las 
cifras consignadas er. -;1 apéndice estadístico. Sin embargo, el valor anual de 
estas operaciones a los precios de 19'>1, que son extremadamente bajos, sería del 
orden de los 1}0 millones de dólares. He acuerdo a lo que se e3t.Ha en las opera-
ciones comerciales mineras, el capital de trabajo cié esta empresa, debería fluctuar 
entre 25 y 3^ millones de dólares, equivalentes a un rango entre 60 y 90 días de 
operación con los volúmenes señalados anteriormente. La magnitud que arroja este 
cálculo, simplemente referencia.]., indica que ésta podría ser una mata inicial de 
las operaciones de la EMCOM. 
e) Modalidades de operación 
171. La EMCOM realizaría básicamente dos tipos de acción comercial: compra-
venta directa u operaciones "an firma'1 y operaciones "back to back". En el primor 
caso, la EMCOM obtendría como rendimiento la diferencia entre un precio de compra 
y otro de venta. En el segundo caso podría tener un "contrato de agencia" con 
productores mineros, quienes le asignarían la totalidad o parte de su producción, 
o podría proponer la sustitución de las demandas que tuvieran en cartera los produc-
tores cuando encuentre oportunidades de compra en mejores términos comerciales. 
172. En los momentos iniciales parece importante que la EMCOM realice operaciones 
del tipo "back to back", e incluso no debería tenar la exclusividad en contratos 
de agencia. Ello se justifica por el hecho de que la compra-venta directa deman-
daría un capital de operación significativo y un riesgo considerable si no está en 
condiciones de realizar operaciones de •'hedgin/v . Por otro lado, las operaciones 
del tipo "back to bask" permitirían ganar experiencia en la comercialización y 
comprobar la eficacia de sus gestiones de venta, ya que el productor podría comparar 
los términos de venta que ofrecería la EMCOM con ios que tiene en cartera. 
Productos "o lumen 
Concentrados da cobre 
Cobre blíster 
Cobre refinado 
Concentrado de plomo 
Plomo refinado 
Plata refinada 
Concentrado de zinc 
Zinc refinado 
20 000 Tm 
30 000 Tin 
25 000 Trn 
3? 000 Tm 
25 000 Tm 
70 Tm 
W 000 Tm 
2«? 000 Tm 
f) Aspectos a considerar respecto de la organización de la EMCOM 
173« Uno de los aspectos más importantes que dab-'ín regir la organización de la 
EMCOM es el criterio de "oferta flexible". Es decir, la EMCOM no debe limitar 
sus operaciones a un volumen determinado de disponibilidades que ae le asigne. 
Este ha sido precisamente uno de los problemas con que se han enfrentado las expe-
riencias nacionales de comercialización y que han dificultado su acceso directo a 
ciertos consumidores. En efecto, muchas empresas profieren abJistecarsc a travar. 
de los comerciantes internacionales porque esto:) garantizan la estabilidad del 
abastecimiento. 
174. Es muy importante pues, que la EMCOM cuenta con la suficiente autonomía 
financiera como para poder suscribir progresivamente contratos de "entregas 
regulares". 
175- Sin embargo, es probable que en los primeros momentos opere a corto plazo, 
según la modalidad de ventas "spot", con objeto de colocar los excedentes que 
tengan los productores, ya que la mayoría de ellos tiene comprometida una buena 
parte de su producción a "long term". 
176. La EMCOM tiene que organizarse también con un doble criterio de aspecializa-
ción. El primero se refiere al grado de procasamiento de los productos objeto 
de comercialización. No es lo mismo, como se ha explicado anteriormente, comer-
cializar minerales y concentrados que productos refinados. Consecuentemente, 
resulta conveniente contar con dos divisiones: una de minerales y concentrados 
y otra de refinados. 
177. El segundo criterio de especialización corresponde al tipo de producto. 
Dentro de las dos divisiones anteriores daben constituirse secciones especiali-
zadas: cobre, plomo, zinc, estaño, etc. Sa trataría de constituir equipos de 
venta por productos con especialización en el grado de procasamiento. 
178. Un aspecto de gran importancia es el ámbito geográfico. La EMCOM debería 
contar con agencias en las principales plazas de venta: Londres, que atendería 
Europa occidental; Pekín, dedicada exclusivamente al mercado chino por su magni-
tud; Tokio, para atender al mercado asiático; una capital de Europa oriental, 
para atender el mercado de los países socialistas; Mueva York, para atender 
Amárica del. Norte; y Centroamerica y Sao Paulo, para atender America del Sur. 
179. Puede resultar conveniente contar con representantes de venta en algunos 
países a fin de tener un mayor contacto a información de los consumidores. 
180. La red comercial de la EMCOM tiene que orientarse pues, con un doble criterio 
de especialidad geográfica: uno referido al contacto con los principales consu-
midores y otro concerniente al contacto con lo:; principóles productores. Quienes 
trabajen en contacto con los productores deberían recibir instrucciones de las 
agencias, que deban ubicarse en las principales plazas de venta, respecto al 
volumen y al tipo de cotización que deben ofertar. La función de estas agencias 
es "la de generar negocios y maximizar consecuentemente los beneficios, mientras 
que la de las oficinas de enlace con los productores es asegurar disponibilidades 
de exportación. El contacto entre ambas unidades de operación tiene que ser muy 
fluido. Las agencias son además unidades de almacenamiento de información comer-
cial que sa distribuye diariamente a las oficinas de enlaca con los productores a 
fin de que puedan actuar en consonancia con las tendencias que registra al mercado. 
181. En síntesis, el criterio funcional de mayor trascendencia debe ser el de 
"disponibilidades flexibles1'. Esto es, la EMCOM üeba ser concebida como genera-
dora da nuevas oportunidades comerciales que se conviertan en alternativas más 
rentables a las que puedan obtener los canales de comercialización a disposición 
da los productores por separado. Este criterio funcional se complementa con otro 
que es el de especialización por grado de procesamiento, tipo de producto, plaza 
de venta y fuentes de aprovisionamiento. 
g) Naturaleza de las corrientes financieras 
182. La gestión financiera de una empresa como la EMCOM debe compatibilizar y 
regular los flujos de ingresos y egresos, tendiendo a minimizar los costos finan-
ciaros . La gestión financiera es crucial en cualquier empresa de comercializa-
ción internacional, ya que se necesita una liquidez constante para obtener los 
volúmenes de producción que exigen las oportunidades comerciales. 
183. Las corrientes de ingresos resultarían de las vantas directas, comisiones, 
intereses, etc., y los egre,sos dw las liquidaciones a los productores, los gastos 
de operación y los costos financieros. Obviamente estamos simplificando los 
conceptos para dejar en claro los rubros centrales que se derivan de las opera-
ciones comerciales. 
184. Un aspecto relevante e inherente a la concepción de la EMCOM; es el de cómo 
deben repartirse los costos y los beneficios entre esta y los productores. 
185. Las corrientes de ingresos dependerían lógicamente del valor global de las 
operaciones comerciales, pero se ven influidos por las condiciones da venta. En 
el comercio minero estas revisten diversas modalidades que repercuten en la 
gestión financiera de una empresa de comercialización. Tor ejemplo, en el caso 
de los refinados se acostumbra liquidar s.l 100% del volumen comprometido, mientras 
que en el.caso de los minerales y concentrados se estila una liquidación provi-
sional, que alcanza a un mínimo del 80% en la mayoría de los casos. En este 
último caso los adelantos se ven influidos, sin duda, por lás condiciones del 
mercado y por la capacidad de negociación de las partes. A véces se acostumbra 
otorgar ciertas facilidades al comprador a cambio de un adelanto igual o cercano 
a la liquidación final. Obviamente, los adelantos pueden redundar en un costo 
financiero para el comprador si existen diferencias considerables entre el pago 
provisional y al final, lo cual dependerá del tiempo transcurrido entre la emisión 
do la liquidación provisional y la final. 
186. Otro aspecto que influye en la corriente de ingresos es la forma do pago. 
Los pagos pueden efectuarse contra entrega de certificados de depósito, contra 
entrega de documentos de embarque ó mediante carta de crédito, que generalmente 
se utilizan con clientes no conocidos. 
187. La modalidad más usada en el comercio da minerales es el pago contra docu-
mentos de embarque, que depende del lapso entre la salida y el arribo al puerto 
de destino. En este sentido podría resultar conveniente establecer prácticas 
esoecíficas que consideren la distancia entre el punto da venta y el puerto de 
destino. 
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188. La gestión de cobranzas tiene especial importancia en el caso de los concen-
trados, ya que el pago definitivo no sólo depende del lapso que media antro la 
venta y la recepción del producto sino también del canje de leyes que se realiza 
sn el puerto de dastino. Cuando hay necesidad de dirimencias, por ejemplo, se 
produce un atraso en el pago de la liquidación final, 1 o cual afecta el período 
de rotación de cobranzas. 
lo?. En la compra-venta directa, la empresa da comercialización opera a riesgo, 
dependiendo sus ingresos del margen de comercialización que logra obtener. Aquí 
es importante señalar que la. EMCOM no debería espacular con sus disponibilidades, 
ya que ello eleva los costos financieros y crea una situación de riesgo que podría 
afectar su estabilidad financiara. En las operaciones "back to back" la EMC OH 
debe habilitar al productor an un plazo fijo, ya que si les abona en función del 
período de oobranza puede afectar seriamente cu liquidez. Estas habilitaciones 
'tendrían un costo financiero, po:1 lo que debe cobrar una sobretasa por el servicio. 
En este caso la gestión de cobranzas es fúndame;-.tal, ya qua puede ocurrir que la 
sobretasa cobrada sobre una tasa de interós de referencia internacional resulte 
inferior al costo que derivaría del plazo de cobranza, lo cual incrementaría los 
costos financieros de la EMCOM. 
190. La EMCOM requiere pues una amplia liquidez financiera para operar adecuada-
mente. Se estila que los comerciantes otorguen adelantos por el material entre-
gado a sus depósitos, lo cual supone un costo financiero. Asimismo, a veces los 
comerciantes otorgan créditos de capital de trabajo con objeto de asegurarse en 
el futuro ciertas disponibilidades. 
191. Lo más probable en el caso de operaciones "back to back" es que los produc-
tores exijan a la EMCOM el pago definitivo en un plazo fijo, mientrás que en el 
caso de la compra-venta directa el pago debe ser al contado, mediante un costo 
financiero para la EMCOM entre ambas operaciones. 
192. La EMCOM deberá seguramente endeudarse con el sistema bancario para garan-
tizar la oportunidad de sus habilitaciones, con la garantía dal material objeto 
de la operación comercial. 
193. En síntesis, la eficacia de la gestión financiera resulta fundamental en 
la comercialización minera. 
C. Conclusiones 
194. El diseño de fórmulas de cooperación dentro del sector minero debe darse por 
aproximaciones sucesivas. Se requiere institucionalizar primero una instancia de 
cooperación que hemos denominado Comité de Cooperación Minera Latinoamericana, la 
cual agruparía a los productores públicos y privados, comerciantes nacionales y 
la banca de fomento de la minería. 
195. La EMCOM debe ser concebida como una "trading company!í cualquiera, midiéndose 
su eficiencia en términos de los resultados de su ajercicio económico. 
196. En este sentido, las relaciones con los productores pueden ser variables, 
desde la compra-venta directa hasta la acción de "agencia" propiamente dicha. 
En todo caso es importante dotar a la EMCOM da un adecuado capital de trabajo, 
ya que la inversión en activos fijos no tendría una magnitud considerable. 
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Cuadro i 
de los principales minerales 









desarrollo ' Total ' 
América 
Latina 
Bauxita 27 3 ?0 100 36 
Cobre 35 10 55 100 37 
Estaño 8 19 73 100 16 
Hierro 32 24 44 100 24 
Molibdeno 63 18 19 100 18 
WÍqusl . 40 5 . . 55 . .100 13 
Plomo 68 9 23 100 9 
Tungsteno 31 49 20 100 9 
Zinc 50 27 23 100 9 
Fuente; "Evolución y perspectivas del sector minero en America Latina" 
(E/CEPAL/R02ó5)o 
Cuadro 2 
.... América Latinan composición y evolución de la producción minera 
























Fuente : Lo mismo que para el cuadro 1. 

























Participación de America Latina en la producción minera 
mundial según el grado de elaboración 
(Porcentajes del volumen para el período 1976-1977) 
Productos Minerales y concentrados Fundidos y refinados 
Cobre 18 15 
Hierro 15 
Zinc 15 5 
Bauxita 26 & 
Níquel 9 -
Estaño 21 11 
Plomo 14 10 
Fuente; La misma que para el cuadro 1. 
a/ Acero. 
b/ Aluminio metálico. 
Cuadro 4 
América Latina; oferta y demanda mineras 
(Distribución porcentual para el período 1976-1978) 
Productos Oferta Consumo aparente Importaciones Exportaciones 
Bauxita—'' 100 6 1 95 
Cobre 100 26 16 90 
Estaño 100 27 63 136 
Hierro 100 29 2 73 
Níquel 100 17 13 96 
Plomo 100 43 9 66 
Zinc 100 24 16 92 
Fuente: La misma que para el cuadro 1. 
a/ Contenido de alúmina. 
<3~ 
CuadroJ? 
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Otras econoiaías en 
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Fuente: La misma que para el uadro 1. 
Cuadro 6 
Indice de variaciones de los precios de 
.. . í.195.0 = 100) 
os metales^' 
Período 
Bauxita Cobre Estaño Plomo Zinc 
Nominal Real Nominal Real Nominal Real Nominal Real Nominal Real 
1966-1970 180 132 274 201 166 122 90 66 , 85 63 
1971-1975 220 100 293 133 264 119 136 62 215 97 
1976 , 286 93 286 93 373 122 154 50 217. 71 
1977 • - 364 103 2 66 79 524 156 211 63 180 54 
1978 306 80 276 72 626 164 225 59 I80 47 
" 1979 
• — ~r -
403 ' 93 752 ' 174 411 95 227- 52 
Fuente: La mi siria "qué "para el cuadre" 1, 
a/ Según cotizaciones de ia Bolsa de Londres. 
- 4 -
Cuàdro 7 
Proyección de las Inversiones en la minería mundial en la década del ochenta 
Grupo de países Millones de dólares Participación (porcentajes) 
Países desarrollados 27 711,6 39,8 
Estados Unidos 4 475,5 7,2 
Canadá 5 203,5 8,4 
Europa occidental 2 614,5 4,3 
Países en desarrollo 37 412,6 60,2 
América Latina 22 422,0 36,1 
Fuente: La misma que para el cuadro 1. 
Cuadro 8 
Principales proyectos de inversión en América Latina 
para la decada del ochenta 
Prodvictos Mi Hönes de dólares Participación (po rcentajes) 
Aluminio 5 040 22,5 
Cobre 11 548 51,5 
Estaño 68 0,3 
Hierro 2 620 11,7 
Plata l6o 0,7 
Plomo 206 0,9 
Níquel 560 2,5 
Zinc 830 3,7 
Otros 1 390 6,2 
TOTAL 22 422 100,0 














Fuentes La misma que para el cuadro I, 
Cuadro 10 
América Latina s 


















Fuente; Elaborado con cifras de la CEPAL. 
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Cuadro 13 
América Latina: distribución porcentual del volumen de producción 
y de reservas de loa principales minerales 
Argentina Bolivia Chile Peru Venezuela Brasil México Panamá Total 
Cobre 
Producción - - 71 23 - 3 - 97 
Reservas 3 - 56 17 - - 13 7 96 
Estaño 
Producción 2 79 - 1 - 18 - 100 
Reservas - 62 - - - 36 - 98 
Hierro 
Producción - - 3 10 77 3 - 100 
Reservas - 48 - 2 2 30 1 - 83 
Plata 
Producción 1 5 6 45 - - 42 - 99 
Reservas - - 39 - - 61. - 100 
Plomo -
Producción 8 5 - 39 - 10 35 - 97 
Reservas - ' - " 35 - 21 43 - 99 
Zinc 
Producción 4 6 - 57 - 5 24 - 96 
Reservas - - - 41 - 29 26 - 96 
Fuente: La misma que para el cuadro 1. 
Cuadro 
América Latinas distribución porcentual del valor 
de .jas expórjk&ciones de minerales escogidos, por 
principales países exportadores 
Productos... Países % en 1977 % acumulado 
Hierro Brasil - 63,7. . 
Venezuela 17,5 
Chile 5,9 
Perú 3,0 89 s 9 
Cobre Chile 76,0 
Perú 22,0 
México 1,5 99,5 
Bauxita Jamaica 75,8 
Guyana 18,3 
República Dominicana 3,1 97,2 
Estañe Bolivia 92,7 
Brasil 6,3 
Perú o,9 99,9 
Plata México 34,6 
Perú 33,1 
República Dominicana 15,9 83,6 
Zinc Perú 44,1 
México 36,7 
Bolivia 14,0 94,8 
Plomo Perú 62,2 
México 26si 
Bolivia 6,1 94,4 
Fuente ; La misma que para el cuadro 1» 
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Cuadro 13 
América Latina: previsiones de Inversión en proyectos 
" mineros en la década de los ochenta' 
(En millones de dólares y en porcentajes) 
Países Valor Participación 
Argentina 1 5 00 6,7 
Bolivia 458 2,0 
Brasil 7 325 32,7 
Colombia l 900 8,5 
Chile 4 l66 18,6 
Ecuador 5 — -
Guatemala 250 1,2 
Guyana 500 2,2 
Honduras 15 0,1 
Jamaica- 450 2,0 
México l 348 6,0 
Perú 3 555 13,9 
Venezuela 940 4,2 
Total 22 422 100,0 
Fuente; La misma que para el cuádro 1. 
Cuadre 14 
Bolivia o eibüritueí(Sn de la proofs '.Ao.-





















Fuentes "Vinculaciones de las empresas transnacionales con la in-
dustria del estaño en Bolivia" (E/CEPAL/SEMo3/L<,6)„ 
Cuadre 15 
Comibol; ventas de mineralde estaño 






Otras fundiciones extranjeras 
Subtotal 
ENAF (fundición estatal)—' 
Total 
1970 1979 
TMF % TMF % 
8 052 42,9 = 
5 062 27,0 1 I03 6„o 
2 820 15,0 3 682 19,9 
508 2,0 649 3,5 
999 5»3 a/ 1 OO4- 5,4 
17 441 92,2 6 438 34,8 
1 314 7,8 12 013 65,1 
18 755 100,0 18 451 100 „0 
Fuentes La misma que para el cuadro i. 
aV Incluye 994 TMF vendidas al "¿rader" Marc Rich 
b/ Tiene a su cargo la fundición de VINTO. 
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Cuadro 16 
EMAFi distribución de las ventas de estaño metálico 
(En porcentajes) 
Mercados Ventas 
Europa occidental y 
Estados Unidos 61 
a) Ventas directas 18-20 
b) Ventas por agentes 40 
América Latina . 10 
a) Ventas directas 8 
b) Ventas por 
corresponsalía 2 
Países socialistas 27 
a) Ventas directas 27 
Otros mercados 2 
Total 100 
Fuente; Estimados en base a la fuente del 
cuadro 14 y a información proporcionada por ENAF. 
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Cuadro 7 
Bolivia; - axportacioneg^de productos mineros a cargo de Comibol y Bamin 
(En TMF, millones de dólares y porcentajes) a/ 
Minerales 
Volumen Valor 
1979 % 1980 % . 1979 |. '%" 1980 % 
A. Comibol 
Estaño concentrado 6 438 57 4 991 60 95,6 57 83,7 60 
Cobre concentrado 1 681 97 1 673 99 3,2 97 3,5 . 99 
Plomo concentrado 10 068 64 8 896 56 11,5 64 8,1 56 
Zinc concentrado 29 528 55 25 277 55 23,4 55 20,0 55 
Plata (complejo) 152 83 143 81 48,8 84 97,1 82 
Otros __ __ 14,1 22,4 — 
Subtotal — - - 196,6 33 234,8 37 
B. Bamin 
Estaño concentrado 2 944 26 2 235 27 43,4 26 33,3 27 
Flomo concentrado 2 462 16 3 365 21 2,7 15 3,o 21 
Zinc concentrado 4 537 8 l 223 3 3,6 8 0,9 2 
Plata (complejo) 14 8 20 11 4,3 " 7 12,8 11 
Antimonio (concentrado) l 831 14 1 665 22 2,8 13 3,2 22 
Otros — - - 4,7 - - 6,3 — 
Subtotal — 61,5 10 64,5 10 
C„ Valor A + B — 
.... 
258,1 1 43. 299,3 47 
Fuente; Elaborado con cifras del Ministerio de Minería y Metalurgia de Bolivia. 
a/ % del total de las exportaciones nacionales. 
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Cuadro 18 
Bollvia; evolución de la producción nacional de concentrados 
por minerales 
(En TMF) 
Concentrados 1976 1977 1978 1979 1980 1981 
Estaño 30 315 53 740 30 885 27 648 27 271 29 800 
Plata 169 l8l 195 179 190 205 
Plomo 19 200 18 397 18 039 15 359 17 225 19 756 
Cobre 5 íoi 3 191 2 853 1 797 1 884 2 637 
Bismuto 612 651 307 10 10 10 
Antimonio 17 015 16 340 13 336 13 019 15 465 15 296 
Wolframio 3 132 ? 063 3 073 3 114 3 359 3 448 
Zinc 53 014 63 508 59 619 44 141 50 260 47 028 
Fuente: Ministerio de Minería y Metalurgia de Bolivia. 
Cuadro 19 
Bolivia: evolución de la producción nacional de metales 
(En TMF) 
Productos 1976 1977 1978 1979 1980 1981 
Estaño 
metálico 9 790 12 936 16 184 14 950. 17 106 I8..73O 
Aleaciones 310 346 76 746 542 1 206 
Polvos 675 964 29 - ill 69. 
Antimonio 
régulos 1 876 2 345 1 913 2 561 4 249 4 487 
Trióxidos 756 l 302 l 017 880 704 628 
Aleaciones 50 - 1 262 - 0,2 721 
Bismuto 
metálico 398 586 292 64 41 -
Fuente: Ministerio de Minería y Metalurgia de Bolivia. 
Cuadro 20 
Bollvla; evolución del volumen de las exportaciones minero-metalúrgicas 
(En TMF) 
Productos 1976 1977 1978 1979 
. .... 
1980 1981 
Estaño concent. 20 487 18 413 13 817 11 304 8 312 5 524 
Estaño metálico 9 867 12 679 17 562 16 041 15 041 15 215 
Wolf ramio 3 278 2 800 2 851 2 646 3 435 3 097 
Antimonio concent. 15 662 12 390 8 136 13 266 7 386 11 173 
Antimonio metálico 1 744 1 431 3 516 3 370 5 237 6 586 
Zinc 49 206 61 356 51 621 53 923 46 236 44 680 
Plomo lr 581 19 878 16 482 15 633 15 936 15 612 
Plata 175 209 197 181 176 203 
Cobre 4 63 0 3 173 2 989 1 739 1 675 2 544 
Fuente: Ministerio de Minería y Metalurgia de Bolivia. 
Cuadro 21 
Bolivia: evolución J¿1 valor de las exportaciones por minerales 
(En miles de dólares de los Estados Unidos) 
Minerales 1976 1977 1978 1979 1980 1931 
Estaño concent. 153 845 192 864 172 702 167 563 139 349 77 199 
Estaño metálico 74 251 135 950 200 977 228 004 238 798 254 459 
Wolframio 34 844 45 130 39 471 35 147 47 369 42 954 
Antimonio concent. 27 203 14 754 10 641 21 770 14 599 20 177 
Antomonio metálico 4 189 3 299 5 976 7 806 . 11 833 14 128 
Zinc 39 138 44 745 31 362 42 686 36 679 40 422 
Plomo 8 436 12 398 10 683 17 991 14 450 11 459 
Plata 24 323 30 808 33 764 53 267 118 328 71 693 
Cobre 6 520 4 099 3 968 3 296 3 535 4 402 
Bismuto 3 697 5 168 6 36 287 2 670 89 
Fuente : Ministerio de Minería y Metalurgia de Bolivia. 
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Cuadro 22 
Brasil: evolución del mercado de cobre 
(En miles de toneladas métricas) 
1970 .. 1971 • .' PJ3 ... .1974. 1975 1976 1977 1978 ; 1 9 7 9 1 9 8 0 
Producción: Total 33,4 36,3 40,5 46,7. : 53,5 33,3 39,3 45,9 45,0 53,1 6 3 , 0 
Primaria 4,6 5,1 4 , 8 4,2 2,5 1,3 - - - - -
Secundarla- 2 8 , 8 31,2 35,7 42,5 51,0 32,0 3?,3. . 45,9 . 45,0 .. . . 53,1 . . . 63,J. 
Importación: Total ' 54,5 72,4 8 6 , 3 97,1 139,4 , 130,4 152,8 185,9 1 6 0 , 2 194,5 214,1 
Chatarra 0,1 ó,3 - 1 , 0 4,6 0,2 o,3 0,7 M . . 
Exportación " 1,0 ' 0,8"'" 2,2 1,9 ' 1,3 0,9 0,5 1,8 5,3. .. 6'9 4,4 
Consumo aparente— 86,8 107,6 124,6 ' 140,9 187,S 162,6 191,3 229,3 199,0 239,3 269,3 
Fuente: CONSIDER. 
al Incluye el metal obtenido a partir de chatarra Importada, 
bi Chatarra para secundarlo: 1978 = 900 Tm; 1979 = 1.4 Tm. 
c/' C.A. = Producción primaria + producción secundarla + importación total - importación de chatarra para secundario - exportación. 
Cuadro 2? 
Brasil: previsión de la • oferta y demanda rle cobre metjüco 
(En miles de toneladas mótrleas) 
1981^ 1982 1983 1984 1985 1986 1987 1988 1 9 8 9 1 9 9 0 
Demanda interna IJ8 •251 2 6 0 290 220 150 m. 42£ m 52¿, 
Producción 45 1 0 0 210 220 250 235 305. . 42S.. 420 .. . 4 3 0 . . . 
Primaria - 45 150 150 150 1 5 0 210 3 0 0 300 3 0 0 
Caraiba - 45 I50 150 150 1 5 0 150 1 5 0 150 150 
Eluma - - - . - , - - 60 • 1 5 0 150 1 5 0 
Secundarla 45 55 60 70 80 85 95 1 0 5 IZO 1 3 0 
Exportación 12 ii - - - - - - - -
Diferencia (demanda 
interna - importación) 156 157 50 70 90 115 80 2 0 55 85 
Fuentes: CONSIDER y estimaciones propias, 
a/ Preliminar'. 
Cuadro 24 
Brasil: previsión de la oferta y demanda de concentrados de.cobre .. 
(En miles de toneladas métricas de contenido metálico) 
- — - 198Í 1 9 8 2 1983 1984 1985 1 9 8 6 1 9 8 7 , 1 9 8 8 1989. 1990 
Demanda - 45 150 1 5 0 1 5 0 1 5 0 2 1 0 3 0 0 3 0 0 3 0 0 
(para producción de 
cobre primario) 
Producción 20 47 72 11 117 117 117 2 6 7 267 2 6 7 
Caraiba 20 35 6 0 60 6 0 6 0 , : 6 0 : 6 0 > . 6 0 6 0 
Camaquá - 12 12 12 12 12 12 1 2 12 12 . 
Surubim - • - - - 6 6 6 6 6 6 
Pedra Verde • - . - - • - 4 4 4;-' 4 4 •4 • . 
Mara Rosa - - - - 35 35 35 35 35 35 . 
Carajás ¡ - - ' - • - • - - 1 5 0 1 5 0 150 
Diferencia 
(producción - demanda)': - .1 20 2 . -78 : -78 -33 -33 -93 -33 -33 -53 
Fuéntas: DNPM, Caraíba;*Metais y estimaciones propias en base a informaciones actualizadas para enero de 1982. 
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Cuadro 25 
Brasil: evolución del mercado de piorno 
(En miles de toneladas métricas) 
1970 1971 1972 1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979 1 9 8 0 1981 
Producción total 35,5 45,7 47,0 58,5 62,8 62,7 69,2 77,3 80,4 98,1 84,9 65,8 
- Primaria 19,5 25,7 25,0 34,5 41,7 37,5 43,7 48,3 47,2 55,1 44,5 34,7 
- Secundaria—' 16,0 20,0 22,0 24,0 21,1 25,2 2r>,r> í"),a •13.0 4",4 M , 1 
Importación 
- Total 1,4 8,3 8,5 22,7 27,3 16,7 9,2 14,9 0,8 2,7 1,4 2,0 
- 0,6 0,-1 2,4 6,9 3,4 - - - 2,1 1,4 1,8 
Exportación - - - - - - - - - 11,:' 2,2 
Consumo aparente^' 3«,9 53,<1 S'>, 1 78,8 83,2 7 6,0 78,4 9?, 2 01,2 «4,1 
Fuente: CONSIDER. 
a/ Inoluye el metal obtenido a partir de chatarra importada. 
b/ C.A. = Producción primaria + producción secundaria + importación total - importación de chatarra para secundario - exportación. 
Cuadro 26 
Brasil: previsión de la oferta y demanda de plomo metálico 
(En miles de toneladas métricas) 
1981 1 9 8 2 1983 1984 1985 1 9 8 6 1987 1988 1989 1 9 9 0 
Demanda interna 66 70 78 86 93 100 108 117 126 136 
Producción 
Primaria 35 30 li 41 41 4 1 41 41 41 ü 
COBRAC 20 15 2 0 23 23 23 23 23 23 23 
plumbum 15 15 18 18 18 18 18 1 8 18 18 
Secundaria 31 37 42 48 55 60 64 75 75 75 
Total 66 67 8 0 89 96 101 105 116 116 116 
Diferencia (producción 
- demanda interna) - 2 3 3 1 -3 1 - 1 0 - 2 0 
Fuentes: CONSIDER, ICZ, y estimaciones propias, 
a/ A cubrirse con inventarios acumulados. 
Cuadro 27 
Brasil: previsión de la oferta y demanda de zinc metálico 
(En miles de toneladas métricas) 
1981 1982 1 9 8 3 1984 1985 1 9 8 6 1987 1988 1989 1990 
Demanda interna 127 134 1 5 0 165 180 197 214 233 254 276 
Producción 111 1 2 0 1 2 5 142 175 121 199 201 203 206 
P r i m a r i a 92 125. 1 0 7 1 2 2 1 5 2 ili 172 172 172 172 
C f H 55 65 65 65 65 8 0 100 100 1 0 0 1 0 0 
Ingá 9 1 0 12 12 12 12 12 12 12 12 
Paraibuna 28 30 30 45 6 0 6 0 6 0 6 0 60 6 0 
Secundarla 19 15 18 20 2 3 25 27 29 31 34 
Diferencia (producción 
- demanda interna) -162.' - 1 4 -25 -2-3 -5 - -15 -31 -51 -70 
Fuentes: CONSIDER, ICZ, y estimaciones ppuíias. 
a/ En este año la retracción del. mercado interno implicó la exportación de aproximadamente 12.000 Tm. 
Cuadro 28 
Brasil: evolueifa del mercado de zinc 
(En miles de toneladas métricas) 
1970 1971 1972 1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979 1980 
Producción total 12,5 16,2 19,9 27,3 35,5 39,4 52,8 55,8 68,3 78,8 96,0 
Primaria 9,1 12,5 16,2 22,5 30,5 31,4 43,2 47,0 56,1 63,5 78,3 
Secundaria 3,4 5,7 3,7 5,0 5,0 8,0 9,6 8,5 12,2 15,3 17,7 
Importación total 44,0 50,7 54,3 77,9 63,8 50,7 54,2 58,6 67,5 60,2 59,7 
Exportación - - 1,7 - - 0,1 0,1 0,1 0,1 0,2 0,3 
a/ Consumo aparente— 56,6 66,9 73,5 105,2 99,3 90,0 106,9 114,0 135,7 138,8 155,4 
Fuente: CONSIDER. 
a/ C.A. = Producción primaria + producción secundaria + importación total - exportación. 
Cuadro 29 
Brasil: evolución del mercado de estaño 
(En miles de toneladas métricas) 
1970 1971 1972 1973 1974 1975 1976 1977 1978 1979 1980 1981 
Producción primaria 3,6 2,2 2,5 3,8 6,2 6,6 6,4 7,4 9,3 10,1 8,8 7,6 
Exportación 1,1 1,1 1,4 1,2 2,7 3,5 1,8 2,6 4,3 A 7 ~T , 1 3,8 4,9 
a/ consumo aparente— 2,5 1,1 1,1 2,6 3,5 3,1 4,6 4,8 5,0 5,4 5,0 2,7 
Fuente: CONSIDER. 
a/ C.A. = Producción primaria - exportación. 
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Cuadro 30 
Brasil: exportaciones de estaño en bruto por em; 
(En miles de dolares) 
1980 % 1 9 8 1 - 7 j % 
Privadas 
Mamore Mineracao Metal 8 613 19 - -
Cía. Estañífera Brasil 1 0 6 3 6 23 6 569 5 6 
Cía. Ind. Fluminense 755 1 49 -
1 Mineracao Taboca 1 31?. 3 - -
Soc. Bras o Metáis Ltda. 1 8 6 4 4 496 4 
Rhodia Exp. Imp. S.A. 7 110 16 l 1 0 6 1 0 
Monsa Com. Ind. Ltda. 9 6 9 2 1 6 4 9 14 
Best. Metáis Sóidas 1 2 4 8 3 - -
Mequimbras Metal 177 - -
Metal EMESA 1 6 3 -
Subtotal 3 2 8 2 8 71 9 8 6 9 8 4 
Estatales 
COBEC 6 7 1 6 15 - -
INTERBRAS 6 4 0 3 14 1 932 1 6 
Subtotal 13 119 29 1 932 IS 
Total nacional 45 947 100 1 1 8 0 1 j 1 0 0 













Estados Unidos 86,0 
Países Bajos 4,0 






Subtotal América Latina 21,5 
Estados Unidos 75,3 
Europa occidental 2,7 
Africa 0,7 
Fuente: Elaborado con cifras de CACEX, Banco do Brasil. 
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CuadrO j2 
Valor de las '-operaciones internacionales de la compañía 
estañífera del Brasií~en 1980 




{ en porcentaje) 
Estaño en bruto 10 656 25 
Barras y perfilados de 
estaño 683 100 
Tubos y otra3 barra3 10 788 66 
Fuente: Elaborado con cifras de CACEX y Banco do 
Brasil o 
Cuadro 33 
Chile: estructura de la producción de cobre 
(Miles de- TMF:. y porcentajes) 







1975 535,2 65 j.8?;,_2 i 23 12 828,3 
1976 632 s0 63 224,3 22 148,9 15 1 005,2 
1977 676,0 64 212,4 20 167,8 16 1 056,2 
1978 749,1 72 178,3 17 108,1 11 1 035,5 
1979 781,8 73 167,8 16 113,4 11 1 061,0 
1980 810,7 76 142,4 13 114,6 11 1 067,7 
1981 775,6 72; 178,3 ' 16 126,9 12 1 080,8 
Fuente: Comisión chilena del cobre: Estadísticas del Cobre, abril 1982. 
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Cuadro 42 
Chile: oferta exportable de cobre refinado 
(Miles de TMF y porcentajes) 









1975 535,2 • 26,8 508,4 .... 5 
1976 632,0 46,3 585,7 7 
1977 676,0 48,4 627,6 7 
1978 749,1 51,6 697,5 7 
1979 779,5 49,1 730,4 6 
198o 795,8 ' , , „., 42,9 752,9 5 
Fuente: Elaborado con cifras de la Comisión 
chilena del cobre, Memoria Anual, 1980. 
Cuadro 55 
Chile: distribución de la producción de cobre 
(Porcentajes) 





1977 92 3 5 
1978 92 3 5 
1979 94 2 4 
1980 . 94 3 3 
1981 92 4 4 




Chiles exportaciones de ct 
(Millones de dólares) 





1 169,2 57,6 23,3 1 250,1 
1978 1 224,4 83,2 36,4 l. 334 (.0 
1979 1 900,5 210,9 ~ 68 j 2 * 2 179,6 
1980 2 152,5 129,2 140,8 ¿ 422 ,6- '-
1981 1 715,5 126,3 98,4 1 ^38,2 • 
Fuente: Comisión Chilena del Cobre, 
Cuadro 37 
Chile; principales proyectos de inversión en el cobre 
(Miles de dólares) 





Quebrada Blanca Falcónbridge 5 293 6 224 16 351 
Disputada Exxon 65 500 70 510 331 000 
Pelambres Anaconda 21 540 12 416 33 956 
El Indio St. Joe 24 O66 125 317 160 000 
TOTAL 116 399 214 467 541 307 
Fuente: Comisión Chilena del Cobre. 
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Cuadro 38 
Perií: indicadores dé la minería del cobré 
1) Evolución de la producción (éñ miles de TMF) 
1950 1960 1970 1979 
30 182 220 597 
2) Distribución de la producción (%del volumen de producción) 
Dimensión productiva 1970 1979 
Gran minería 74,0 89,4 
Mediana minería 25,0 .10,1 
Pequeña minería 3,0 0,5 
3) Distribución por área3 de propiedad (% del volumen de producción) 
Tipo de empresas 1968 1978 
Públicas — 15 
Extranjeras 87 78 
Privadas nacionales 13 7 
4) Estructura de la producción de cobre (% del volumen de producción) 
Productos - 196o 1970 1979 
Refinados 16 16 51 
Blíster 74 64 44 
Concentrados y mineraleb 10 20 5 
5) Consumo interno de cobre (% del volumen de producción) 
"" 1968 1975' 1979 
1,6 6,3 7,1 
6) Participación de las exportaciones de cobre en el total de las exportaciones 
mineras (en porcentajes) 
1950 1960 1970 1979 
25 49 60 45 
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Cuadro38 (continuación) 



























9) Destino de las exportaciones de cobre (en porcentajes) 
Mercados Concentrados Blister Refinados 
1975 1978 1976 1978 1975 1978 
ALALC 4 22 15 
Europa occidental 5 10 54 20 ~ 22 33 
Países socialistas 49 23 8 26 5 
Norteamérica 20 ü - - 35 30 ¿o 
Estados Unidos 20 ' 6 ~ 35 30 30 
Asia 16 52 46 37 17 
Japón 16 52 46 37 17 
Total 100 100 100 100 100 loo 









Fuente; F. Sánchez Albavera, 
(DESCO s 1981). 
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Cuadro 42 
México: volumen de producción de metales preciosos 
y minerales no ferrosos 




Oro (Kg) 6 096 6 319 3,7 
Plata (Kg) 1 472 557 1 654 829 12,4 
Plomo (Tm ) 145 549 : 157 384 - 8,1. . 
Cobre (T ta) : 175 399 23O 466 31,4 
Zinc (Tm) 2J8 231 211 629 -11,2 
Estaño (Tm) 60 28 -53,3 
Antimonio (Tm) 2 176 1 800 -17,3 
Bismuto (Tm) 770 656 14,8 
Cadmio (Tm) 1 791 í 433 " -20,0 
Tungsteno (Tm) 266 -.199. -25,2 
Molibdèno ( Tni ) 74 451 509,5 
Fuente : Secretaría de Patrimonio y Fomento Industrial. 
Cuadro 40 
Perú: evolución de la producción minera según el 
tamaño de las unidades productivas 
Productos 1968 i 1970 1975 1977 1979 ; 
A. Cobre (miles de Tm) 211 220 175 336 397 ' 
Gran minería (%) 79 • -74 .71 • • -87 . . 89,4 
Mediana minería (%) 18 23 27 12,6 10,1 Pequeña minería (%) 3 3 2 0,4, . 0,5 
B; Plomo (miles de Tm) 163 164 168 178 184 
Gran minería-{%)- 32 31 32 ; 36 36 
Mediana minería (%) 61 65 67 62 58 Pequeña minería (%) 7 4 1 2 6 
C. Zinc (miles de Tm) 339 360 433 477 490 
Gran minería (%) 41 42 42 42 41 
Mediana minería (%) 57 57 57 57 56 
Pequeña minería (%) 2 l 1 1 3 
Fuente : Ministerio de Energía y Minas. 
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Cuadro 4l 
Perú; estructura de la producción de los principales minerales 
(Porcentaje del volumen de la producción) 
Productos 19-50. • I960 1 1970 1979 
A. Cobre 100 100 100 100 
a) Refinados £9 16 16 51 
b) Blíster 8 74 64 44 
c) Concentrados y minerales 25 10 20 5 
B. Plomo 100 loo 100 100 
a) Refinados 52 56 46. 49 
b) Concentrados y minerales 48 44 54 51 
C. Zinc 100 loo 100 100 
a) Refinados 2 21 24 16 
b) Concentradbé y minerales .. 98- - 79 : 76 84 
D. Plata 100 loo 100 100 
a) Refinados 46 41. 43 57 
b) No refinados ' 54 59 57 43 
Fuente; Elaborado con cifras del Ministerio de Energía y Minas. 
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Cuadro 42 
Perú: participación de las exportaciones mineras 
en el valor total de las exportaciones 




minéra ¿ñ las 
exportaciones 
(en porcentaje) 
1950 198 40 20 
i960 444 160 36 
1970 1 034 462 44 
1978 1 941 747 38 
1979 3 467 1 397 40 
Fuente : Banco Central de Reserva. 
a/ Incluye solamente cobre, plomo, plata, zinc 
y hierro. 
Cuadro 45 
Perú: participación de los principales productos 
en el valor total de las exportaciones mineras 
(En porcentaje) 
Productos 1950 i960 1970 1979 
Cobre 25 49 60 45 
Plata 20 13 6 29 
Plomo 30 12 8 9 
Zinc 25 9 10 11 
Hierro — 17 16 6 
Fuente: Banco Central de Reserva. 
